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INTRODUCCION 
l Club Atlético Kimberley es un club social inaugurado en 1921 como nombre e inaugurado con sede 
oficial en Enero de 1946 en Independencia 3030 con un histórico acontecimiento.  
Un año antes de inaugurarse la Sede, en 1945 la Asamblea del 16 de abril de ese año autoriza a la 
Comisión Directiva para adquirir la propiedad de Alvarado 3162 cuyos fondos lindan con el predio de Av. 
Independencia 3030. Allí originalmente fueron habilitados 3 pisos; en PB una Sala de Estar, en media planta 
el Restaurante, en el 1er. piso una Sala Social y en el 2do. piso un Consultorio Médico Deportivo, a iniciativa 
del Dr. Darwin Manuel (en 1969), sector que es totalmente remozado en 1980 para la instalación del jardín de 
Infantes “El Dragoncito Verde”. 
Todas las obras, desde hace 88 años, conforman hasta la fecha una infraestructura de más de 7.000 m2, que 
sumados al amplio predio que conforma la Villa Deportiva con 9 manzanas y media, han colocado a Kimberley 
a la altura de sus similares en la Provincia y entre las mejores del interior del país.  
El 6 de diciembre de 1975 el club inaugura su Pileta de natación, Baños Turcos y dependencias anexas, 
convirtiéndose por esa época en una de las instituciones más poderosas del sur de la Provincia de Buenos 
Aires, al lograr acaparar 56.000 asociados, cifra que mantuvo hasta aproximadamente la década del 80. 
La actividad base institucional es desplegada en la sede social ubicada en Av. Independencia 3030 y anexos 
en Av. Independencia 3056 y Alvarado 3154. 
Cuenta con 6 amplios gimnasios,  (principal) con tribunas, boleterías, cabina periodística y capacidad para 
1.500 espectadores; Tres piletas de natación, una semi olímpica, para escuela, competencias y pileta libre. 
Tiene el sector vista panorámica hacia el hacia el Buffet Central  y Salón Comedor. En hall central,  Recepción 
e Intendencia, Administración Central, Centro de Cómputos, Sección Cobranza socios, Teléfonos Públicos, 
Locutorio e Internet. Transitan por estas dependencias 2000 visitantes diario-promedio. 
E 
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Sobre las plantas altas funcionan el salón de Sesiones Directivas, Presidencia, Gerencia General, Secretaria 
General con central de computación e Internet, Biblioteca, Salón Cultural, Oficina de Rifas, Consultorio 
Médico, Peluquería de Caballeros, Baños Turcos, Peluquería de Damas,  Vestuarios para gimnasios y pileta y  
Vestuarios de profesores. En planta baja funciona el Departamento de Deportes y Recreación 
En el sector Alvarado está ubicado en entre piso, el Salón Social de vitalicios con buffet comedor y billares, y 
ocupando cuatro pisos de planta alta funciona el Jardín de Infantes  "El Dragoncito Verde" reconocido por la 
DIEGEP-nº2289/86 al que concurren más de 200 pequeños supervisados por un Cuerpo Docente integrado 
por  17 maestras, una Directora y una  Vice-Directora.  En la última planta se halla ubicada la Sala de Música 
para Jardín y  un Quincho Comedor para socios. 
En cuanto a la faz cultural, Ajedrez, Taller Literario con cursos de narrativa y poesía que  permite anualmente 
competir a nivel provincial  y nacional, Grupo GAM-Autoayuda al  Obeso- y RENACER  (Grupo de tercera 
edad). Se destaca también el CEA (Centro Educacional del Adulto) a nivel primario perteneciente a la Escuela 
nº 720 y la Biblioteca Pública Gral. San Martín con aprox. 2.000 volúmenes. 
La creciente cobertura de los medios de comunicación de encuentros deportivos facilita las estrategias 
comunicativas de y para los espectadores y patrocinadores.  
El marketing  es el proceso social orientado hacia la satisfacción de las necesidades y deseos de individuos y 
organizaciones por la creación e intercambio voluntario y competitivo de productos y servicios generadores de 
utilidad.  La noción de necesidad pone en juego las motivaciones y comportamientos del comprador, individuo 
consumidor o cliente organizado. El concepto de producto remite a los modos de acción, de producción y de 
organización de los productores y el intercambio pone en juego el mercado y los mecanismos de equilibrio 
entre la oferta y la demanda.  
El marketing deportivo es diferente y más específico. Es vender o comprar la imagen de un deporte, una 
organización deportiva o un atleta u otra actividad deportiva y generar ingresos a partir de esto.  
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Existen dos dimensiones de calidad que son evaluadas por los espectadores / usuarios de cualquier club 
deportivo: calidad interna y calidad externa.  La primera hace referencia a los aspectos funcionales del servicio 
deportivo ofertado por el club y la segunda a la forma en la cual es realizada la prestación del servicio.  
Estas dos facetas o dimensiones de la calidad del servicio deportivo ofertado son las que producen los 
beneficios esperados que procuran los espectadores / usuarios de los diferentes clubes, lo que es igual a 
la satisfacción de los mismos (buena percepción del servicio). En este caso la calidad está relacionada 
con la satisfacción y calidad de los abonados del club. Para lograr un alto nivel de satisfacción es 
necesario que los servicios respondan con precisión a las necesidades, deseos y expectativas de los 
mismos. Por lo tanto, éste será el tema más importante a tratar en este trabajo final.  
Los mercados más rentables de un club deportivo están constituídos por sus clientes actuales por lo tanto hay 
que enfocarse en ellos para empezar a crecer como un mercado estratégico.  
En este trabajo utilizaremos como producto una revista en formato papel y digital que informará sobre todas 
las actividades que se realizan en el Club Atlético Kimberley, desde los deportes federados hasta los no 
competitivos. A su vez tendrá entrevistas a determinados deportistas del club y una sección de 
entretenimiento.  
La revista se llamará “ROMPECABEZAS” ya que son noticias sobre todos los deportes que conforman el 
club. Se basará en una carilla destinada a cada deporte que no es competitivo y una hoja a cada uno de 
los 4 deportes competitivos y una sección de entretenimientos y sociales (ésta se llamará “Brindemos 
por”…) 
Contará además con una entrevista al deportista destacado del mes que se llamará “El Dragón del mes” 
y una carilla dedicada a los niños promesas del club (fotos y breve descripción de su actividad) 
La revista se publicará mensualmente y se emitirán 1000 copias. Se exhibirán en un atril en la entrada del 
club y en otro atril en la villa deportiva del club y será de libre distribución. Además, la revista contará con un 
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Blog para que la puedan leer a través de internet y por lo tanto llegar a varios socios más debido a que los 
costos, en el inicio, son bastante acotados por lo que, sólo se llegará, en formato papel, a 1000 personas. 
El  blog se llama www.revirompecabezas.blogspot.com y ahí se subirá la misma revista, tendrá publicidad y 
será también de libre acceso.  
Además la revista contará con apoyo social es Facebook (a trves de la fan page) y Twitter.  
Llevar adelante este proyecto implica una constancia en el relevamiento de datos de interés dentro del 
establecimiento deportivo. La revista dará un salto de calidad en la relación de club-socio debido a que el club 
no cuenta actualmente con un departamento de prensa y de las 2 carteleras que se encuentran dentro del 
establecimiento se encargan las subcomisiones de los deportes de natación y de básquet (padres o deportistas 
retirados). 
No existe una revista o folletería que brinde el club con información, entrevistas y entretenimiento, sólo hay 
una “cartilla” con la información de los deportes que se realizan y los horarios, precios y profesores.  
El club cuenta con 9 actividades deportivas (patín, fútbol, básquet, natación, gimnasia general, karate, kung-
fu, tae-kwondo y tenis). Se realizan diariamente.  
Los costos totales del producto serán los de impresión y diagramado de la tapa. Ésta será muy colorida y 
tendrá el logo iluminado en una hoja como tapa. 
Primero se analiza la situación del club. Para ello se le realizó una entrevista al Presidente de la 
Institución deportiva y luego a varios de los empleados encargados de sectores dentro del club. Luego 
se realizaron encuestas, durante 3 días, para corroborar lo que le interesa a la gente que entra al club a 
realizar actividades o a mirar las mismas (estos últimos normalmente son familiares). 
Las respuestas a esta encuesta indican que a un porcentaje pequeño de gente que entra al club, le llega toda 
la comunicación que hasta el momento el club posee. Son más la diversidad de respuestas que las conjeturas 
sobre distintas preguntas realizadas.  
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En lo que muchos socios coinciden es en que su nivel de participación es medio a la hora de realizar nuevas 
actividades, de proponer cambios, de proyectar a futuro, etc.  
Sin duda lo que más funciona en cuanto al tipo de formato utilizado para comunicar es la cartelería ya que es 
lo más palpable y lo que más tiene acceso todas las personas. El programa de radio no conocido y el club no 
tiene mucha difusión tanto en TV como en el diario.  
 
DEFINICION DE TRINOMIO 
 
PRODUCTO 
En este trabajo utilizaremos como producto una revista en formato papel que informará sobre todas las 
actividades que se realizan en el Club Atlético Kimberley, desde los deportes federados hasta los no 
competitivos. A su vez tendrá entrevistas a determinados deportistas del club y una sección de 
entretenimiento.  
La revista se llamará “ROMPECABEZAS” ya que son noticias sobre todos los deportes que conforman el 
club. Se basará en una carilla destinada a cada deporte que no es competitivo y una hoja a cada uno de 
los 4 deportes competitivos y una sección de entretenimientos y sociales (ésta se llamará “Brindemos 
por”…) 
Contará además con una entrevista al deportista destacado del mes que se llamará “El Dragón del 
mes”, un calendario con las actividades de los deportes competitivos y una carilla dedicada a los niños 
promesas del club (fotos y breve descripción de su actividad) 
Por último, además de la revista, se creará un blog (una página) que será 
www.revirompecabezas.blogspot.com donde también se publicará la revista y sus artículos. Se 
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involucra dentro del “producto” ya que es una extensión del mismo para que tenga mayor alcance y las 
personas que no logran obtener la revista, sin embargo, la puedan ver por internet.  
Para los auspiciantes, el producto será una buena iniciativa para promocionarse, para sentirse parte del club 
y relacionarse de otra forma con los socios / no socios que ingresan al club. Tanto la revista en papel como en 
formato web serán un buen soporte para que publiciten sus productos / servicios que brindan dentro o 
cercano al club y que por diversas razones la gente no se ha enterado. Es la oportunidad de mostrar lo que 
ofrecen y NO ESTA A LA VISTA.  
 
MERCADO 
El mercado serán personas entre 14 y 65 años que circulan diariamente por el club (socios y no socios), 
familiares de los chicos que practican los deportes y los mismos jóvenes que se quieran informar y entretener 
con la revista.  
Para los auspiciantes es un mercado que todavía no han incursionado ya que no existe una revista en el club 
por lo tanto es una nueva experiencia pero con los fundamentos necesarios para que sea fructífera la 
inversión.  
 
RAZON DE COMPRA 
No existe una revista o folletería que brinde el club con información, entrevistas y entretenimiento, sólo hay 
una “cartilla” con la información de los deportes que se realizan y los horarios, precios y profesores.  
Por lo tanto,  existe un interés por parte del público para leer la revista. 
Para los auspiciantes es una buena inversión ya que la revista tiene una buena tirada, tiene contenido 
interesante y por sobre todo, el público de la revista es el pretendido por ellos.  
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Empresa: La empresa se creó en el año 2010 con el fin de elaborar productos gráficos de distintas 
instituciones deportivas locales. La sociedad se llama CILINDRO Gráfica.  
Características: Compuesta por 3 personas: un periodista, un redactor y un diseñador web/gráfico.  
En un comienzo, por cuestiones presupuestarias, se terciarizará la impresión de los ejemplares.  
El lugar donde se desarrollará la mayor parte de la producción será en G-MAS Producciones, que luego 
aparecerá detallado su nombre dentro de la revista.  
Producto: Revista impresa de 10 hojas, con la tapa y la contratapa a color y el cuerpo en blanco y negro.  
Competidores: como máximo competidor está la revista TIEMPO DEPORTIVO aunque no es competidor 
directo ya que ésta es de alcance local y de todos los deportes de la ciudad, en cambio, la revista 
ROMPECABEZAS será solo del Club Atlético Kimberley.  
Sector: Empresa dedicada al sector gráfico. 
No existe ninguna restricción legal a la hora de lanzar la revista ya que es algo, en principio, propio del club y 
no debe cumplir con ninguna legalidad. Distinto será el momento en que se decida, a largo plazo, tener 
contacto con el común de la gente poniéndose a la venta en kioscos de diarios.  
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PLANIFICACION 
MISION 
Reforzar la relación comunicativa que existe en todas las áreas del club y con los socios. Crear una nueva 
comunicación con los no-socios. Ser el único medio formal para lograr una efectiva comunicación de las 
actividades que brinda el club y sus deportistas y haciendo partícipe al socio y no-socio del crecimiento del 
club. 
VISIÓN 
Lograr una comunicación efectiva con todas las áreas del club. Lograr estar en una tirada que sea suficiente 
para todas las personas que entran al club y acaparar todas las novedades del club que sirvan para su 
crecimiento.  
OBJETIVOS 
• Lograr que el socio se sienta informado sobre todos los beneficios que le brinda el club a partir de los 
primeros 6 meses de la creación de la revista. Promociones, sorteos y descuentos deberán aparecer en 
las futuras ediciones de la revista.  
 
• Crear a lo largo de un año, una revista que pueda contener toda la información que proponga el club, 
es decir, que se pueda informar sobre todas las actividades que se desarrollan y que van a desarrollar.  
 
• Mostrar en la revista los futuros deportistas que serán los representativos del club los próximos 3 
años. Por edad y por ser federados, esos deportistas que se “inician y crecen” junto a la revista serán los 
grandes protagonistas.  
 
• Lograr que la revista obtenga un prestigio importante en toda la ciudad a los 3 años de su creación.  
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• Rentabilidad: lograr como mínimo 5 auspiciantes en los inicios de la revista para poder cubrir los 
gastos de la misma. Todo el dinero ingresado por los auspiciantes será invertido en la impresión de la 
revista.  
El primer mes será con una rentabilidad de $550 que será destinado a la inversión de los atriles.  
Luego, durante los primeros 6 meses se mantendrá con una ganancia de $550. 
 
En los segundos seis meses el objetivo será sumar un auspiciante más de segunda categoría, es decir, 
de $850 (ver presupuesto página 81) que nos permita incluir una hoja más a la revista ($200) que 
contenga información del jardín del club y aumentar la rentabilidad de $550 a $1150.  
 
En el segundo año de la publicación de la revista, y analizando la inflación del 10% que normalmente 
azota al país, el objetivo es conseguir 2 publicidades más (de segundo nivel también) con un costo 
elevado con el 4% que sería un total de $884 por mes por el auspicio.  
Se calcula que la impresión de la revista será de $8,73. De esta forma, con $1768 se podrá invertir en el 
aumento de la tirada de la revista logrando llevarla a 1200 revistas por mes.  
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SEGUNDA ETAPA 
Investigación  
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INVESTIGACIÓN DE 
MERCADO 
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SURGUIMIENTO DE LA IDEA 
l interés por esta temática surge como consecuencia de un trabajo realizado para la materia 
Planificación. El mismo consistía en realizar un estudio exploratorio sobre el conocimiento que tenían 
los socios y no socios del tradicional club Kimberley. En esa oportunidad, se administró un 
cuestionario con la finalidad de obtener información en relación a las actividades que se realizan en dicha 
Institución, y la manera en que comunican a la población, interna y externa, sobre las mismas.  
A raíz de la observación realizada en dicho momento, surgió en mí la idea de realizar un trabajo de 
investigación que tuviera como objetivo  la posibilidad de crear algún instrumento que permitiera difundir las 
actividades que realiza el club, generando al mismo tiempo un sentimiento de pertenencia al mismo entre los 
socios y los no socios, al tratarse de una institución tradicional de nuestra ciudad.  
Hay un mercado no explotado dentro del club por lo tanto, ese fue el motivo que me inclinó a realizar una 
profunda investigación que deriva en la creación de la revista ROMPECABEZAS.  
 
Objetivos 
Objetivo General 
• Determinar cómo es la comunicación interna de la Comisión Directiva y las diferentes áreas que 
componen el club y conocer las acciones comunicativas que se realizan para dar a conocer sus 
actividades al resto de las áreas y a los socios y no-socios del club. 
 
 
E 
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Objetivos específicos 
• Identificar qué acciones comunicativas realiza el club hacia los socios y no-socios. 
• Determinar cómo es la comunicación entre el encargado del área de deportes y cada una de las 
actividades que se realizan en este sector del club. 
• Determinar cuál es la relación entre las diferentes áreas del club. 
 
Diseño de la investigación 
Para la investigación se analizaron instrumentos cualitativos y cuantitativos que ya habían sido 
utilizados para la materia Planificación y que fueron de gran importancia para conocer la necesidad que 
afronta el club de contar con algún tipo de material comunicativo que sea fuerte dentro del mismo  
 
Entrevista: En primera instancia se le realizó la entrevista al  Presidente del Club Atlético Kimberley, el Sr. 
Emilio Van Gool la cual tenía como objetivo obtener datos e información sobre las actividades que se realizan 
en el club, la comunicación con los socios y la necesidad de contar con un departamento de prensa. Luego, 
también se le desarrollaron entrevistas al encargado del Departamento de Deportes (Sr. Regatusso), al 
encargado del área de Intendencia (Sr. Soria) y a la encargada del área Administrativa (Sra. María Elvira).  
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Entrevista al presidente del club  Atlético Kimberley  
(Emilio Van Gool) 
1- ¿Cuál es la misión del club? 
 
El club nació como un club de fútbol. En 1921, un grupo de hombres que jugaban este deporte fueron los creadores. El 
único objetivo era el fútbol. Este grupo fueron los fundadores, los primeros integrantes de la Comisión Directiva y al 
mismo tiempo los que integraban el equipo de fútbol.  
Con el tiempo, primero se hizo un club deportivo, después social y por último se comenzó a cumplir una función 
cultural que hasta el día de hoy permanece.  
En 1939 se compró la tierra de la sede social actual. En 1975 se inauguró la pileta y la confitería. Ya en 1987 se amplió 
el complejo natatorio (se inauguraron dos piletas más) y se hizo toda la infraestructura donde se desarrolla la parte 
administrativa del club.  
Luego de la pileta, cambió la fisonomía del club. Este empieza a ser un club de servicios a través de todo lo que 
brindaba la natación ya que era el complejo natatorio más grande que poseía la ciudad.  
2- ¿Cuál es el fuerte del club? 
 
Hoy tiene cuatro actividades deportivas a nivel competitivo (participan en torneos locales y regionales). Pero siguen con 
la característica de amateurs. Estos son: fútbol, básquet, patín y natación.  
Antes había más disciplinas. El atletismo fue muy importante y la gimnasia artística también. La razón por la que no 
están hoy en día es porque no hay un grupo de subcomisión de padres que se pueda hacer cargo de los equipos. Todos 
acusan que no pueden dedicarle tiempo pero la realidad es que no quieren trabajar a donorem (como todo lo que se hace 
en el club) pero lamentablemente sin ellos no se puede llevar adelante el proyecto.  
Hoy en día esto termina siendo un problema para el club porque son deportes en los que el club tiene gran nivel y se 
podría enfatizar en ellos pero no hay ni dedicación ni compromiso.  
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3- ¿Cómo está formada la Comisión Directiva del club? ¿Cómo es el organigrama de toda la institución? 
 
La Comisión se renueva cada 2 años, pero en 1991 fue la última elección ya que no hay competencia, entonces sólo se 
realiza la renovación de mandato. Yo soy presidente desde 1991.  
Dentro de la Comisión está el presidente, vicepresidente 1, vicepresidente 2, secretario general, pro secretario, secretario 
de actas (cada reunión se elabora un acta), pro secretario de actas, tesorero, pro tesorero y 6 vocales. Luego, en un nivel 
inferior se encuentra el departamento de deportes, la administración y tesorería, la intendencia, el jardín de infantes y 
las tres sub-comisiones de los deportes más competitivos: básquet, natación y patín. El fútbol no tiene sub-comisión 
porque lo maneja directamente Comisión Directiva ya que desde sus comienzos fue así (por ser el más importante en su 
época).  
4- ¿Cada cuánto se reúne la CD y sobre qué tratan esas reuniones? ¿Cómo se comunican las resoluciones a 
los demás empleados? 
 
La Comisión Directiva se reúne todos los miércoles. Uno de los secretarios lee todo el informe que manda secretaría 
sobre todo lo sucedido en el club en la semana. El presidente se encarga de realizar un informe con todas las 
situaciones que se viven diariamente y luego cada directivo opina. No suele haber debate ya que hay un consenso en 
todo lo que se realiza. Pero si no se llega a resolver el tema en cuestión por tiempo o porque falta información, se delega 
al encargado de ese tema que realice un informe para el miércoles que viene y lo presente delante de la comisión.  
Las resoluciones se comunican a través de nexos que hay entre la comisión y el resto de las sub-comisiones o 
empleados del club. Ese nexo, si es una situación estrictamente deportiva será el directivo que se encuentra en la sub-
comisión de ese deporte el encargado de comunicar a los demás empleados la decisión. Es el responsable del área que 
representa ante la Comisión Directiva. Este puesto se adquiere por antigüedad y experiencia.  
5- ¿Hay departamento de prensa? 
 
Desde los inicios del club hubo. Hoy en día no existe ya que no hay un presupuesto económico para solventarlo. En su 
momento el club tuvo la revista que venía con una rifa y que atraía la atención de muchos socios. Era muy importante 
ya que había buena información sobre todas las actividades del club y la gente las leía. Pero la crisis del país hizo que se 
debieran achicar costos y como esto era un agregado al club, se resolvió sacarla de circulación y junto a eso, se disolvió 
el departamento de prensa ya que no era importante.  
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6- ¿Cómo es la comunicación dentro de las distintas áreas del club? 
 
El departamento de deportes tiene un encargado que es el que transmite informaciones y es el responsable de todos los 
deportes que se practican en el club que no son competitivos. Con él hay que hablar para cualquier detalle dentro del 
club en relación estrictamente deportiva.  
Luego tiene una encargada en tesorería y administración de la que depende toda la parte que no es deportiva del club. 
Es responsable de todas las áreas que no son deportivas, sino institucionales y operativas del club. 
Y por último está la intendencia que es la parte de limpieza, también tiene un encargado.  
Entre ellos se comunican constantemente con sus representantes y hacia todos sus empleados. Luego, como bien dije 
antes, hay un secretario que se encarga de dar un informe semanal de todas estas áreas.  
7- ¿Qué beneficios reciben los socios de la institución? 
 
El club es todo para ellos. Aquí son los protagonistas. Hubo una época en que la gente se hacía socia solamente para ir 
a ver a Kimberley en fútbol que jugaba el Nacional o para venir a los bailes entonces no usaba ninguna de las 
instalaciones. Llegamos a tener mas de 50 mil socios en esa época. Pero luego, cuando empezó a caer el equipo de fútbol 
y los bailes ya no causaban furor, se desafiliaban para no pagar y hoy en día los socios que tenemos son aquellos que 
utilizan todas las instalaciones del club.  
Otro de los llamados “beneficios” que podemos brindarles es la seguridad, la familiaridad. Hay padres que dejan a los 
chicos todo el día en el club porque saben que están cuidados, respaldados y contentos.  
También se encuentra a su disposición, pagando un pequeño alquiler, un salón para realizar reuniones o fiestas.  
8- ¿Cómo es la comunicación con los socios? 
 
Hay un libro de quejas, que no es específicamente de quejas, en el que cada socio puede escribir y eso llega a mi el día 
de la reunión de la Comisión Directiva. Ahí evaluamos cuál es la situación, se resuelve, y luego se comunica la 
resolución en ese mismo libro para que al socio le quede algo escrito que conste que se atendió a su queja, reclamo o 
sugerencia. Todo está escrito porque es la forma de constatar que está y que no haya malos entendidos. 
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También hay un folleto, de 2 o 3 hojas que tiene toda la información de las actividades deportivas, es decir, horarios, 
precios y beneficios. Eso también está a disposición del socio.  
9- ¿El club cuenta con alguna actividad que no sea estrictamente deportiva? 
 
El club tiene a disposición una biblioteca en el segundo piso para cualquier socio que necesite. Nos otorgó la licencia la 
Municipalidad (como para contribuir en el plano cultural y social) y ellos a cambio nos ayudan un poco con algunas 
cosas del club, aunque tampoco mucho.  
También contamos con 3 aulas destinadas a una escuela superior de adultos, también para contribuir con la sociedad. 
Y al mismo tiempo damos cursos para profesores de natación o algún otro deporte.  
10- ¿Qué relación hay con el jardín? 
 
La sede social del club (por la calle Independencia) se inauguró en 1946. la de la calle Alvarado se inauguró después con 
el objetivo de hacerlo pensión del club. Nunca se pudo llevar a cabo ese objetivo ya que el auge del fútbol no duró 
muchos por motivos económicos. Entonces se decidió poner un jardín que dependa del club. La administración del 
jardín está a cargo de la administración del club. Luego tiene sus propias autoridades pero para entrar al jardín hay que 
hacerse socio del club y pagar la cuota.  
Pensado estratégicamente, es muy difícil lograr que ambas cosas se fusionen porque el jardín dura sólo 3 años y luego 
los niños se van, y los que quedan realizando actividades en el club es un porcentaje menor.  
11- ¿Cuáles son los objetivos a corto plazo? 
 
Hoy en día, solamente faltaría mejorar la infraestructura de la institución porque los servicios de deportes están 
cubiertos. Para esto necesitamos la subvención del Estado ya que con la plata de los alquileres (bufet, gimnasio y salón 
de socios) y la plata de los socios solamente se puede pagar a los empleados y se arreglan cuestiones del club como los 
impuestos y servicios.  
Lo ideal sería mejorar la economía del club, ponerlo a cero y mejorar la infraestructura, es decir, acondicionarlo. 
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Entrevista al Encargado del Departamento de Deportes  
(Sr. Jorge Regatusso) 
 
1- ¿Cuál es su actividad dentro del club? 
Tengo el título de Educ. Física y sohy el director de deportes del club. Como funciones tengo organización y promoción 
de las actividades del club dedicado a la etapa formativa y social. 
La parte competitiva tiene subcomisiones entonces el dpto organiza espacios, eventos, diagrama las actividades pero 
específicamente no entramos dentro de la competencia en sí.  
“no estamos sobre el entrenador de natación, sino sobre la escuela de natación”. 
2- ¿Cómo es la relación con la CD? 
El nexo de la CD es el mismo presidente. Antes había un nexo. Si es algo importante, yo elaboro un infome y lo mando 
para que lo discutan en las reuniones semanales de la CD, pero sino, cada vez que nos vemos hablamos sobre cosas del 
club, pero más informal. 
La papelería entra por secretaría del club, se trata en CD, se le da a mesa de entrada y ésta se lo da al dpto de deportes 
(solicitud de instalaciones, alquileres, etc) 
La relación con el presidente es más informal en algunos casos, salvo que sea un problema que deba debatir CD. 
3- ¿Cómo es la web y el programa de radio? 
La radio está a cargo de unos chicos que estudian en Deportea y se llama “el dragón del siglo”.  
Y la web está a cargo de Osvaldo Frigerio (atleta muy importante del club y de la ciudad, campeón sudamericano de 
salto). Tuvo un accidente y quedo tetrapléjico. Así arrancó a trabajar para el club y se le dio a cargo al web.  
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Entre los de la radio y el se pasan información. Pero lo más difícil es que los de las sub-comisiones (que son los que le 
deben dar la info a Osvaldo) recolecten la info y se comprometan para publicarla en la web y en la radio.  
Hace muchos años estaba Miguel Altieri (periodista deportivo reconocido). Cuando dejó de estar él, el club no podía 
tener un periodista pago y se empezó a manejar con gacetillas de prensa.  
El programa de radio funciona como un “pseudos” dpto de prensa pero cuesta mucho que se recolecte información.  
4- ¿Una vez que se toma la decisión, como se la comunica a los demás empleados de distintas áreas? 
Se manda por memo a los entrenadores y también se manda memo a los vestuarios de profesores o se arreglan 
reuniones. 
5- ¿Eso está pautado? 
No, normalmente son menos porque cuesta mucho juntar todas las áreas porque cada una tiene sus horarios.  
Hay 2 reuniones de profesores al año que son importantes y deben asistir todos, después nos manejamos por memos 
donde lo ven todos (no hay ningún representante) 
6- ¿Cuál es el rol de la sub-comisión? 
Se reúnen con el entrenador para tratar temas específicos del deporte. Luego los entrenadores tienen un trato directo 
con la administración o el dpto de deportes. Elos estan ligados exclusivamente con deportes competitivos.  
7- ¿Cómo cree que es la comunicación hoy en día y que faltaría? 
El departamento de prensa es una necesidad. Siempre fue con la TV y la radio pero sería importante que se encargue 
específicamente de esa comunicación externa nuevamente.  
El folleto NUNCA lo hizo prensa, sino que lo hizo el dpto de deportes. También existe una cartilla bimestral de 
actividades que se arma en conjunto con la administración.  
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8- ¿Cuántas carteleras hay? 
Natación y básquet tienen cartelera. Además son los deportes más importantes aca ya que el fútbol está en la villa.  
Las arma la gente de las sub-comisiones. La gente de la villa paga a través de un nexo la cuota, no se llega hasta el club 
y eso imposibilita una comunicación con ellos.  
9- ¿Comunicación directa con los socios? 
Es directa. Cualquiera me puede parar y charlar. Y para una queja primero van a la administración y de ahí la derivan a 
donde corresponda. Si no se puede evacuar en administración, casi siempre termina aca.  
 
Entrevista al encargado del área de Mantenimiento del club: 
Sr. Juan Carlos Soria 
1) ¿Cuál es su actividad en el club? 
 
Encargarme absolutamente de todo el  mantenimiento de la infraestructura desde lo material y trabajos diversos. El 
club estuvo un poco caído y ahora estamos intentando levantarlo.   
2) ¿Cuántas personas trabajan en el área de mantenimiento? 
 
En este momento tengo 4 personas trabajando dentro de esta área. Una persona trabajando en el área de la caldera y 
otra a la tarde en el mismo sector. Luego dos personas más que realizan todo tipo de labores.  
3) ¿Hace cuánto tiempo que trabaja en el club? 
 
Hace 3 años que trabajo de encargado de Mantenimiento. Antes estuve en el sector de la pileta donde se realiza el 
control del carnet. También fui técnico de fútbol del club por lo tanto ya me conocen desde hace muchos años. 
 
Revista Club Atlético Kimberley 
Fuente, Ma. Guadalupe Página 22 
 
4) ¿Cómo es la relación de trabajo con la Comisión Directiva? 
 
Tengo una relación directa con el presidente del club y con algunos integrantes de la Comisión Directiva. Estamos 
recuperando algunos lugares que estaban en mal estado dentro del club. Estamos limpiando algunos depósitos, 
pintando. Bueno todo eso yo armo un proyecto de trabajo y se lo comento a ellos. Debe ser un trabajo muy importante 
como para que se trate en Comisión Directiva. Por suerte tengo la libertad de tomar las decisiones en todas esas cosas.  
Con el presidente nos vemos a diario, él viene tanto al mediodía y a la noche y siempre está al tanto de los trabajos que 
se están realizando en el club.  
5) ¿Dentro su área cómo se comunican las decisiones que se toman? 
 
La comunicación es permanente ya que prácticamente estoy todo el día en el club. Les doy las tareas y las superviso. Me 
encargo de las compras, de todo lo que haga falta. 
6) ¿Cómo es la comunicación con los socios? 
 
Existe una comunicación muy directa con el socio. Por ejemplo puedo estar trabajando y me llaman al celular por algún 
motivo. Puede que me ubiquen en algún sector del club o por medio de administración se contactan conmigo. Inclusive 
implementamos un libro de quejas en el caso que alguien este en disconformidad con algo, a todas las personas se las 
escucha. Tengo un muy buen trato con la gente porque les doy las explicaciones de que es lo que está pasando 
realmente. 
7) ¿Cuáles son los objetivos a corto plazo? 
 
Yo me propuse hace dos años la recuperación de sectores que están muy afectados. Tenemos lugares que subieron las 
napas de agua, un gimnasio que estuvo tapado por 80 cm, que está ubicado en el segundo subsuelo. Hoy el lugar esta 
vacío y se logró controlar en casi su totalidad el agua.  
Hoy en día se está pintando prácticamente todo el club. Se eliminó el sector de los baños turcos porque tenía filtraciones 
y quedo disponible un salón muy grande que se esta decidiendo para qué se va a utilizar. También se está trabajando en 
la creación de un lugar que se utilizará como sala de trofeos pero se encuentra parado por un tema de costos. 
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8) ¿Cómo es la comunicación con las otras áreas? 
 
Es una comunicación diaria. Con la encargada del área de administración tengo una relación muy directa especialmente 
en lo económico todo lo relacionado con las compras. Luego con el Sr. Regatusso nos comentamos mutuamente las 
cosas de cada sector. 
Entrevista a la encargada del área Administrativa del club: 
Sra. María Elvira 
1) ¿Cuál es su actividad en el club? 
Sería el nexo entre la comisión directiva y la gerencia de este área.  
2) ¿Cuántas personas trabajan en el área de Administración? 
 
Somos 6 personas las que trabajamos en el área administrativa.  
3) ¿Hace cuanto tiempo que trabaja en el club? 
 
Trabajo hace 41 años en el área administrativa. En un primer momento los deportes que se practicaban eran 
principalmente básquet, fútbol, atletismo y patín carrera. A partir del 1971 cuando se construye  la pileta de natación se 
llegó a tener casi 40.000 socios lo que significó un gran cambio para la institución. Se integró más la familia y se pudo 
incluir más actividades como danza, ajedrez y dictado de cursos. 
4) ¿Cómo es la relación de trabajo con la Comisión Directiva? 
 
Se trata directamente con el Sr. Van Gool, las reuniones son semanales. Pero en realidad la relación con el presidente es 
diaria de lunes a sábados por la  mañana, mediodía y a la noche por lo que es muy fluída la comunicación. Luego los 
demás miembros de Comisión Directiva se comunican más con las subcomisiones de deportes, es decir cada integrante 
tiene asignado un deporte y actúa como nexo comunicativo alivianando mucho el trabajo. 
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5) ¿Dentro su área como se comunican las decisiones que se toman? 
 
Aquí tenemos distintas áreas de trabajo. Se encuentra el área administrativa propiamente dicha, el área contable y el 
área financiera. Tenemos una comunicación que se llama memorándum que contiene la información que se recibe de 
Comisión Directiva y  se imparte a los distintos sectores.  
6) ¿Cómo es la comunicación con los socios? 
 
Generalmente la comunicación con el socio es verbal ya que tiene la oficina a la entrada y facilita el contacto directo con 
el mismo. Tiene que ser un caso muy puntual para que quede plasmado en el libro de quejas. También las sugerencias o 
quejas se realizan al Sr. Regatusso en el caso de temas relacionado con lo deportivo o con el Sr. Soria en lo referido con 
las instalaciones. 
7) ¿Cuáles son los objetivos a corto plazo? 
 
Principalmente mejorar las instalaciones y los vestuarios. Lo que sucede es que el número de socios no es como en otros 
momentos. Sólo se asocian los que concurren al Jardín o practican alguna actividad, ya las personas no se asocian por 
simpatía al club. Por lo tanto se encuentra muy comprometida la situación económica, tampoco tenemos ningún tipo de 
apoyo de instituciones provinciales o nacionales. 
8) ¿Cómo se confecciona la cartelera? 
 
Cada subcomisión tiene encargados que realizan la cartelera. La cartelera ubicada al frente de la administración es 
confeccionada por nuestra área. Son informaciones de feriados por ejemplo o cuestiones estrictamente administrativas. 
9) ¿Poseen un material de archivo? 
 
Sí, tenemos espacios bastante grandes donde tenemos archivados partes de ingresos diarios. Código por actividades, 
tarjetas de crédito, cheques y se archiva en carpetas mensualmente y se llevan a una sala con estantes donde se 
encuentra todos los registros. 
También en Secretaría encontramos material de archivo diferenciado por las actividades, fútbol, básquet, etc. 
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10) ¿Cómo es la comunicación con las otras áreas? 
 
La comunicación con los encargados del área de deportes y mantenimiento es permanente, salvo que se tenga que 
hablar un tema puntual y se organiza una reunión para tratarlo. El Sr. Van Gool organiza también reuniones con los 
tres encargados de las áreas para tratar algún tema en su oficina o en la oficina del Sr. Regatusso  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Revista Club Atlético Kimberley 
Fuente, Ma. Guadalupe Página 26 
 
Encuesta: Analizando la entrevista y codificando las respuestas que dio el Presidente, se obtuvieron variables 
importantes para analizar.  
Por ejemplo:  
• Número de actividades que se realizan en el club Kimberley. 
 
• Nivel de participación del socio en las decisiones del club. 
 
• Nivel de información de las actividades que realiza el club.  
 
• Nivel de información que tienen los socios a la hora de querer hacer una queja.  
 
Se realizaron encuestas cerradas para analizar el público externo que concurre diariamente al club Kimberley.   
Se efectuaron en el hall de entrada del club una cantidad de 150 encuestas con 19 preguntas cada una al 
azar tanto a socios como no-socios que concurrían al sitio. Las encuestas contaron con respuestas prefijadas 
para una mayor facilidad a la hora de procesar los datos estadísticos.  No tienen ninguna segmentación 
especial en la selección de los encuestados. Solamente debían elegir una (1) sola respuesta.  
Las encuestas realizadas datan de Octubre y Noviembre 2010 y Agosto de 2012. Se realizaron 100 encuestas 
en el año 2010 y 50 encuestas en el año 2012. Se les realizó a personas entre 14 y 65 años que ingresaban al 
club. El tipo de encuesta utilizado es “encuesta cerrada”.   
Principalmente el objetivo de las encuestas es reflejar qué imagen tiene el público que asiste al club del propio 
establecimiento. Las preguntas están relacionadas con la comunicación que reciben del Kimberley en todos 
sus ámbitos. Para la confección de la encuesta se tuvo en cuenta las entrevistas en profundidad que 
fueron realizadas a los principales encargados de las distintas áreas. 
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Sexo: M ?   F  ? 
 
Edad: 10-20  ?  /   20-30  ?  /   30 – 45 ?    /     45-60 ? /    60-+? 
 
¿Nivel educativo? 
Primario?  Secundario?  Terciario?   Universitario?  Otro? 
 
¿Actividad a la que se dedica? 
profesional ?  estudiante ?  ama de casa ?  empleado ? 
 
¿Conoce al club Kimberley? 
Si?      No? 
 
¿Con qué actividades lo relaciona? 
Fútbol?       Básquet?         Natación?        Patín ?        Gimnasio?       
Otra? 
 
 
 
¿Como le gustaría recibir la información sobre las actividades 
que se realizan en el club? 
a- Folleteria   ?         b- Revista  ?            c- Pagina Web ? 
¿Conoce a las autoridades de la Comisión Directiva? 
a- Sí  ?      b- No ? 
¿Cómo se siente en relación al dictado de la actividad que 
realiza? 
a- Muy conforme ?        b- Conforme   ?         c- Disconforme ? 
 
¿Qué nivel de participación tiene el socio en las decisiones del 
club? 
a- Bajo   ?            b- medio   ?             c- alto ?            ninguna ? 
¿Por qué eligió el club para realizar su actividad? 
a-Por el precio  ?    b- Por las comodidades que brinda ?     
c- Porque es seguro ? d- Porque es competitivo en su actividad ?  
  e- Porque es familiar ?        f- Otro ? 
 
¿Si tiene alguna queja o sugerencia sabe donde transmitirla? 
a- Si   ?          b- No  ?           c- NS/NC ? 
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¿Qué actividad realiza en el club Kimberley? 
a- Fútbol ?     b- Básquet   ?   c- Natación   ?   d- Patín   ?     
e-Otro  ?  Ninguna? 
 
¿Es socio del club? 
a- Sí  ?      b- No ? 
 
Si es socio ¿Hace cuánto que lo es? 
<1 año?   2 <años?  3< años ?  4< años?   5 años?   + de 5 años? 
 
¿Conoce las actividades que realiza el club?   
Si ?    No?          
 
 
¿Cómo cree que es la comunicación con los socios? 
a- Muy buena   ?   b- Buena      ?    c- Regular   ?     d- Mala ? 
 
¿Cómo es la atención de los empleados del club? 
a- Muy buena  ?      b- Buena    ?     c- Regular   ?    d- Mala ? 
 
¿De qué manera usted se informa acerca de las actividades que 
realiza el club? 
a- Página web   ?  b- Cartelera ?   c-Folletería?    
 d-Oficina de informes?    e- Otro ? 
 
Procedimiento 
Se administraron las encuestas a personas seleccionadas al azar, que se encontraban ingresando al club. Las 
mismas fueron realizadas durante tres días a la semana (lunes, martes y miércoles), tomando en cuenta dos 
turnos, de 10 a 12 hs.  y de 17 a 19 hs. El procesamiento estadístico de los datos se realizó calculando la 
media aritmética o promedio de las respuestas obtenidas según cada ítem. 
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Lugar de realización del trabajo 
Club Kimberley, Mar del Plata 
Presentación de la muestra 
La muestra utilizada para llevar a cabo las Encuestas presentadas en este trabajo fue de tipo no 
probabilístico, utilizando como procedimiento el muestreo por cuotas. La misma se compone por una totalidad 
de 150 sujetos de ambos sexos, de entre 14 y 65 años de edad.  
Resultados 
Presentación de datos  
1° Composición si son socios o no lo son 
Socios o no f % 
Si 105 70 
No 45 30 
 
3º composición de la muestra según edad 
Edad f % 
14-22 71 47,62 
22-30 14 9,52 
30-38 49 32,66 
38-46 9 6,12 
46-54 2 1,08 
54-65 5 3 
 
2º composición de la muestra según sexo 
Sexo f % 
Femenino 97 64,66 
Masculino 53 35,34 
 
4º Composición compuesta por nivel de participación 
del socio 
Participación 
socio f % 
Bajo 31 21 
Medio 75 50 
Alto 15 10 
Ninguna 29 19 
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Por qué eligió al 
club f % 
Precio 20 13,33 
Comodidades 63 42 
Seguridad 8 5,33 
Competitivo 35 23,33 
Familiar 20 13,33 
Otro 4 2,66 
 
 
 
Qué actividad 
realiza f % 
Fútbol 5 3,33 
Básquet 55 36,66 
Natación 75 50 
Patín 3 2 
Otro 6 4 
Ninguno 6 4 
 
 
6° Composición de la muestra de acuerdo a con 
qué actividad relaciona al club 
Con qué actividad 
relaciona al club f % 
Fútbol 24 16 
Básquet 45 30 
Natación 76 50,66 
Patín 5 3,33 
 
5º  Composición de la muestra sobre 
por qué eligió al club 
7º composición de la muestra de acuerdo a 
qué actividad realiza en el club 
8º Conocimiento sobre donde tramitar las 
quejas 
Sabe donde 
trasmitir quejas f % 
Si 57 38 
No 45 30 
NS/NC 48 32 
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9º Composición de la muestra sobre cómo se informa de las actividades del club 
Cómo se informa f % 
Página Web 3 2 
Cartelera 60 40 
Folletería 45 30 
Oficina Informes 30 20 
Otra 12 8 
 
VARIABLES A INVESTIGAR  
Para la realización de esta investigación se utilizó una encuesta diseñada para la materia Planificación 
que evalúa el grado de conocimiento de los socios y no socios sobre el club haciendo foco en la manera 
en que dichos sujetos reciben información sobre las actividades que se realizan en el mismo. Dado que 
ese instrumento fue diseñado para otro estudio, en esta ocasión se tuvieron en cuenta las variables 
más destacadas para el análisis del objetivo propuesto anteriormente.  
Las variables que fueron analizadas en esta oportunidad son las siguientes: 
• Edad y sexo de los encuestados 
• Qué nivel de participación tiene si es socio 
• Por qué eligieron el club 
• Con qué actividad relaciona al club y qué actividad realiza 
• Si sabe donde transmitir las quejas 
• De qué manera reciben información sobre las actividades que realiza el club  
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Combinando las variables de los gráficos N°1 y N°9 se llega a la conclusión de que las personas que son 
socias del club tienen tendencia a informarse a través de papel impreso.  
Se toma como dato que de los 150 entrevistados, 105 son socios, y de las cuales 6 personas utilizan la página 
web, 22 la cartelera, 49 la folletería, 17 la oficina de informes y 11 Otros, por lo tanto:    
                         
                                        
6%
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16%
10%
Como se informan los SOCIOS
Página Web
Cartelera
Folletería
Oficina de Informes
Otros
 
Estos datos estimativos reflejan que la utilización de un nuevo formato impreso, más completo, con datos de 
interés y con participación de los propios socios sería el sistema ideal, a priori, para lograr una comunicación 
eficiente y productiva a futuro para el club.  
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Combinando los gráficos N°2 y N°9 se puede observar que las personas de sexo femenino tienen una mayor 
tendencia a informarse a través de material impreso que los hombres.  
Se toman los datos de la siguiente manera: un total de 150 encuestados, 97 mujeres y 53 hombres.  
Se mezclaron dos variables: sexo y canal de distribución 
 
      
 
De las mujeres las respuestas fueron distintas en todos los aspectos ya que 41 mujeres optaron por la 
folletería, 23 por la oficina de informes, 21 por la cartelera y 12 por la página web.  
 
 
 
Canal de información 
sexo femenino f % 
Página Web 12 12 
Cartelera 21 22 
Folletería 41 42 
Oficina Informes 23 24 
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De los hombres, 22 eligieron informarse por la Oficina de informes, 15 por medio del a folletería, 10 por 
cartelera y 6 por la página web. 
Por lo tanto, a modo de conclusión, se puede estimar que las mujeres le dedican más tiempo a leer un papel 
impreso y esto se puede deber a que en el momento en que están esperando a sus hijos a que practiquen sus 
deportes o bien a la salida de la práctica del suyo, ellas pueden concentrarse e informarse con una revista que 
tiene todo tipo de información relacionada con el club y a su vez entretenerse. De esta manera, será muy 
importante tener como “cliente” mayoritario a las mujeres ya que estas logran prestar más atención, tienen más 
tiempo y más dedicación para ser lectoras de la revista.   
 
 
Canal de información 
sexo masculino f % 
Página Web 6 12 
Cartelera 10 16 
Folletería 15 29 
Oficina Informes 22 43 
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En el gráfico N°3 se puede observar claramente que la mayor afluencia de público al club es por parte de la 
gente más joven seguido de personas entre 30-38 años. Esto significa que los padres/tíos de los niños o 
jóvenes que realizan actividades son un público activo a la hora de analizar para la revista ya que ellos están 
presentes en el club en el horario en que sus hijos o sobrinos entrenan entonces la revista sería una forma de 
distracción frente a la espera.  
Es un dato importante a tener en cuenta ya que la revista sirve como un pasatiempo además de brindar 
información y sería un buen atractivo para incentivar a la gente a leer la revista y a informarse.  
También es importante este dato para los auspiciantes ya que deberán adaptar sus beneficios a este tipo de 
público ya que ésta sería la forma de llegar a nuevos clientes.  
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TRABAJO DE CAMPO 
La observación 
Primaria: esta herramienta fue la primera en utilizarse ya que se pone de manifiesto ante el primer 
acercamiento a la institución. Tiene como primer objetivo identificar las principales características de la sede 
del Club Atlético Kimberley ubicada en Av. Independencia 3030 como entorno donde se desarrollan las 
actividades comunicativas.  
Se intenta ver cómo son los ambientes del club, los sectores de la Comisión Directiva  y también cómo está 
distribuída la cartelera e información general de todas las actividades.  
Los pasillos, el hall, las oficinas, los vestuarios, los espacios estrictamente deportivos y los recursos 
educativos que utilizan también serán observados.   
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Secundaria: se analizaron con más detalle el tipo de folleto que utilizan como medio informativo con los socios 
y no –socios. También se verá el tipo de MEMO que utilizan para comunicarse internamente y donde lo 
colocan para que todos lo puedan ver.  
El club cuenta con un folleto descriptivo de las actividades y los precios. Es en formato papel, con colores 
verdes que son identificativos del club y tiene 1 hoja doble faz. Se emite bimestralmente y lo realiza el 
departamento de deportes.  
La información es muy acotada, dejando de lado cuestiones sociales o netamente informativas de los deportes 
en particular.  
Lo que más se prioriza en el folleto es la natación, con una información muy detallada de los días y horarios 
disponibles. 
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La página web también fue observada y navegada en profundidad detectando poco diseño, información 
acotada, lentitud para abrir secciones, y poco entretenida para ser una página de un club importante de la 
ciudad.  
A su vez, no cuenta con información actualizada diariamente pero si suele haber reconocimientos a sus 
deportistas con fotos. 
Esta divida en: historia del club, institucional, sede social, galería, jardín de infantes, etc.  
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Realidad Comunicacional: 
Actores: 
Internos: Comisión Directiva, Departamento de Deportes, Administración y Tesorería, Intendencia, sub. 
Comisión de Básquet, sub. Comisión de Fútbol, sub. Comisión de Patín, sub. Comisión de Natación, Jardín de 
Infantes. 
Externos: Los socio y no socios, las concesiones de Open Sport, Gimnasio y el Buffet. El barrio. La farmacia 
Ombroni, Química Industrial, Sur Restaurant, Seguros Mercantil Andina y Heladería Italia.  
Referentes: El mayor grado de responsabilidad lo tiene la Comisión Directiva del club. Existen tres personas 
que se encargan de llevar ante la CD la realidad de todas las áreas (Deportes, Intendencia y Administración). 
Existen integrantes de la Comisión Directiva que son nexos con las sub-comisiones de deportes de 
competencia (Natación, Fútbol, Básquet y Patín). 
Medios y Ámbitos: Realizan reuniones una vez por semana y ahí se toman las decisiones mediante el sistema 
de consenso. Acerca de los temas tratados en las reuniones de Comisión Directiva se deja asentado lo dicho 
en actas. En el hall del club se encuentra una cartelera informativa y junto a ella el sector de administración y 
de informes. Ambos con gente en puestos especiales de atención al público. 
Flujos de Comunicación: Dentro de la comisión directiva los flujos de comunicación son de tipo horizontal, 
debido a que el común acuerdo y el consenso son la manera de tomar las decisiones.  
Para comunicar lo que se decide en comisión directiva el flujo de comunicación se vuelve vertical, es decir, la 
decisión baja hacia los tres encargados generales de las áreas del club (Deportes, Administración e 
Intendencia) para que luego las implementen en sus actividades.  
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CONCLUSIONES 
POTENCIALIDADES 
• La  Comisión Directiva propone a la natación como la principal actividad del club la cual es 
coincidente con la opinión de los socios y no-socios. 
 
? En las entrevistas realizadas se afirmó la idea de que la natación es el deporte más importante 
que se desarrolla en la sede del club. 
 
? “Luego de la construcción de la pileta, cambió la fisonomía del club. Este empieza a ser 
un club de servicios a través de todo lo que brindaba la natación”. Sr Eduardo Van Gool, 
Presidente Club Kimberley.  
 
? “Natación y básquet son los deportes más importantes acá (la sede), ya que el futbol está 
en la villa deportiva”. Sr. Jorge Regatusso, Encargado el Departamento de Deportes Club.  
 
? Del total de encuestados, 76 personas consideran a la natación como la actividad que 
identifica al club.  
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• Mayor énfasis en la comunicación y difusión de la natación y el básquet. 
? “Natación y básquet al ser los deportes más importantes del club tienen cartelera propia” Sr. Jorge 
Regatusso, encargado del Departamento de Deportes del Club Kimberley.  
? La encuesta arrojó que la natación  y el básquet son los deportes más practicados dentro del club, con 
75y 55 respuestas favorables.  
 
• Fluída comunicación entre el Presidente y los encargados de las áreas de Administración, 
Deportes e Intendencia: 
Los encargados de las tres áreas afirmaron tener al presidente como el principal nexo con la 
comisión directiva 
 
? “Para tener relación con la comisión directiva se trata directamente con el Sr. Van Gool, las 
reuniones son semanales. Pero en realidad la relación con el presidente es diaria de lunes a 
sábados por la  mañana, mediodía y a la noche por lo que es muy fluida la comunicación”. María 
Elvira, encargada del área de administración del Club Kimberley.  
 
? “El nexo de la comisión directiva es el mismo presidente. Si es algo importante, yo elaboro un 
informe y lo mando para que lo discutan en las reuniones semanales de la Comisión Directiva”. 
“Pero sino cada vez que nos vemos hablamos sobre cosas del club, pero más informal”. Sr. Jorge 
Regatusso, encargado del Departamento de Deportes de Club Kimberley  
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? “Con el presidente nos vemos a diario, él viene tanto al mediodía y a la noche y siempre está al 
tanto de los trabajos que se están realizando en el club”. “Tengo una relación directa con el 
presidente del club y con algunos integrantes de la comisión directiva”. Sr Juan Carlos Soria, 
encargado del área de Intendencia del Club  
 
• Fluída comunicación lateral entre las tres áreas más importantes del club. 
? “El departamento de deportes, la administración y la intendencia se comunican constantemente entre 
ellos”. Sr. Emilio Van Gool, Presidente del Club Kimberley. 
 
? “La comunicación con los encargados del área de deportes y mantenimiento es permanente, salvo que 
se tenga que hablar un tema puntual y se organiza una reunión para tratarlo”. “El Sr. Van Gool 
organiza también reuniones con las tres encargados para tratar algún tema en su oficina o en la oficina 
del Sr. Regatusso”. Sra. María Elvira, encargada del área de administración.  
 
? “Es una comunicación diaria. Con la encargada del área de administración tengo una relación muy 
directa especialmente en lo económico todo lo relacionado con las compras”. “Luego con el Sr. 
Regatusso nos comentamos mutuamente las cosas de cada sector”. Sr. Juan Carlos Soria, encargado 
del área de Intendencia.  
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• Coincidencia entre la imagen pretendida por la entidad y la imagen percibida por los socios y no-
socios 
 
? Tanto el presidente Van Gool  como la mayoría de los encuestados coinciden en que el club se elige 
porque brinda seguridad y es familiar. 
 
? “Otro de los llamados “beneficios” que podemos brindarles es la seguridad, la familiaridad. Hay padres 
que dejan a los chicos todo el día en el club porque saben que están cuidados, respaldados y contentos” 
dice el Presidente de la Institución.  
 
? De los 150 encuestados, el 57%, eligieron el club por seguridad y familiaridad, es decir, más de la mitad 
ya que sumados dan un total de 83 personas.  
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Problemas: 
• Inefectividad de herramientas comunicativas que brindan información sobre las actividades del 
club. 
 
? De los 150 entrevistados, sólo 45 se informan a través de la folletería que, en teoría, es uno de los 
instrumentos más fuertes del club.  
 
Causa profunda: falta de planificación en la comunicación con los socios y no-socios. 
Causa superficial: La disponibilidad de recursos económicos para lograr una prensa organizada. 
 
• Ineficaz comunicación sobre el libro de quejas 
 
? Sólo el 38% de los encuestados reveló que si sufre algún inconveniente o tiene alguna sugerencia para 
hacer conoce donde tiene que dirigirse.  
 
? “Hay un libro de quejas en el que cada socio puede escribir y eso llega a mí el día de la reunión de la 
comisión directiva”. “Ahí evaluamos cual es la situación, se resuelve y luego se comunica la resolución 
en ese mismo libro para que al socio le quede algo escrito que conste que se atendió a su queja, reclamo 
o sugerencia”. Sr. Emilio Van Gool, Presidente Club  
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? “La comunicación con los socios es directa. Cualquiera me puede parar y charlar”. “y para una queja 
primero van a la administración y de ahí la derivan a donde corresponda”. Si no se puede evacuar en 
administración, casi siempre termina acá”. Sr. Jorge Regatusso, encargado del departamento de 
deportes.  
 
? “Generalmente la comunicación con el socio es verbal ya que tiene la oficina a la entrada y facilita el 
contacto directo con el mismo”. “Tiene que ser un caso muy puntual para que quede plasmado en el 
libro de quejas. También las sugerencias o quejas se realizan al Sr. Regatusso en el caso de temas 
relacionado con lo deportivo o con el Sr. Soria en lo referido con las instalaciones”. Sra. María Elvira, 
encargada del área de administración.  
 
? “Inclusive implementamos un libro de quejas en el caso que alguien esté en disconformidad con algo, a 
todas las personas se las escucha”. “Existe una comunicación muy directa con el socio. Por ejemplo 
puedo estar trabajando y me llaman al celular por algún motivo”. Sr Soria  
 
• Escasez en cuanto a la diversidad de los medios utilizados por los socios y no-socios 
 
? 15 personas encuestadas afirmaron recibir información por medios masivos de comunicación. 
(página web u otros) 
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Causa profunda: El énfasis en la comunicación de las actividades del club está centrado en el folleto, las 
carteleras y la oficina de informes. La información que brinda el folleto es solo de horarios y las carteleras solo 
son específicas de los dos deportes principales: la natación y el básquet. 
Causa superficial: La disponibilidad de recursos económicos para lograr una prensa organizada. 
 
• Falta de una persona encargada de organizar la comunicación 
 
? Tanto el presidente como el encargado del departamento de deportes consideraron que es una 
necesidad del club contar con un departamento de prensa. 
 
? “Hoy en día no existe ya que no hay un presupuesto económico para solventarlo. En su momento 
el club tuvo un departamento de prensa y era muy importante ya que había buena información 
sobre todas las actividades del club y la gente las leía”. Sr Van Gool  
 
? “El departamento de prensa es una necesidad. Siempre fue con la tv y la radio, pero sería 
importante que se encargue específicamente de esa comunicación externa nuevamente”. Sr. Jorge 
Regatusso, encargado del departamento de deportes.  
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? El 43% de los encuestados considera que la comunicación con el socio es regular / mala o no 
sabe / no contesta.  (es decir que 60 personas no consideran que el club los haga partícipe de tal 
situación) 
 
• Causa profunda: falta de planificación en la comunicación con los socios y no-socios. 
• Causa superficial: La disponibilidad de recursos económicos para lograr una prensa organizada. 
 
Tendencias 
Luego de un análisis de los problemas y las potencialidades se detectó que en el club se tiene conocimiento 
sobre las falencias a la que se enfrenta a nivel comunicacional. 
Asimismo, también existe una fuerte iniciativa tanto de la Comisión Directiva como de las diferentes áreas 
para trabajar sobre las fallas existentes y lograr una mejoría.  
Por otro lado, los valores y atributos que refleja el club y que se trabajan desde la Comisión Directiva 
coinciden con la percepción que tiene el público que asiste a la institución. Este factor es determinante para 
que las potencialidades sean más fuertes que los problemas dando lugar a una tendencia progresiva a 
mediano plazo.  
Si bien las actividades más importantes son la natación y el básquet, se deben priorizar también otros 
deportes para que se hagan conocidos y tengan también su espacio reconocido dentro del club.  
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INVESTIGACIÓN DE MERCADO: AUSPICIANTES 
La situación del buffet y del gimnasio Blue Gym son, en primer medida, distintas al resto de los auspiciantes. 
Estos locales no tienen entrada por afuera del club, por lo tanto, sí o sí deben contar con una buena campaña 
publicitaria dentro y fuera del establecimiento para que la gente los conozca. Si bien su público no es sólo el 
socio, cada persona que entra tiene la oportunidad de comprar sus productos o servicios por lo tanto, ser 
auspiciantes de la revista los hará hacerse conocidos sobre todo a ese 30% de encuestados que no son socios 
y que ingresan al club. 
Sería una inversión para acaparar al público que entra al club pero que no tiene como prioridad realizar algún 
deporte específico del mismo.  
En cambio para los auspiciantes como la farmacia Ombroni, Open Sports, Restaurant Sur, Mercantil Andina, 
Química Industrial y heladería Italia  sus objetivos dentro de la revista deberán ser distintos ya que al tener 
sus locales a la calle permiten la entrada de mucha gente que nada tiene que ver con el club. 
Open Sports ya tiene una forma de ser protagonista y fiel al club y es mediante el auspicio de las camisetas de 
fútbol y básquet de primera. Apostando a la revista debe pretender llegar al resto de los deportes del club, 
generando un sentido de pertenencia aún más grande. 
Con la farmacia el objetivo también es distinto porque la idea es lograr que el club siga siendo de barrio como 
en sus comienzos. Invirtiendo en la revista se hace fuerte en el barrio, genera un deseo de proximidad y 
fidelidad con el club. Hoy en día es muy difícil de lograr porque quedan muy pocos “clubes de barrio”. La 
farmacia apunta al barrio, a sus vecinos y por eso debe invertir en la revista.  
Mientras que con el resto de los locales, claramente se les propuso el auspicio en la revista debido a su 
condición de comercios del “barrio”.  
Lo que intenta mostrar la revista es el  concepto de unión, de comunidad y es por eso que se eligieron 
estos auspiciantes.  
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1- Única revista en el club que detalle información de actividades y hace partícipe a 
los socios.  
 
2- Es libre y gratuita por lo tanto facilita su consumo. 
 
3- Fuerte compromiso de los socios con el club (creación de subcomisiones) 
 
4- Es pequeña y por lo tanto manuable, cómoda y  
con bajo costo de producción.  
 
 
 
 
 
ORTALEZAS 
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1- No hay otra revista ni un departamento de prensa en el club.  
 
2- El club participa en muchos torneos regionales y/o provinciales donde se podría 
dar a conocer la revista y así mostrarla a futuros consumidores de la misma que 
también conllevará a una mejor inversión y más público lector.  
 
3- Aprovechar la historia, el prestigio y la reputación que tiene el club en la ciudad. 
 
4- Además de socios, ingresa mucha gente al club para otras actividades como el 
gimnasio.  
 
 
 
 
PORTUNIDADES 
Revista Club Atlético Kimberley 
Fuente, Ma. Guadalupe Página 55 
 
 
 
 
 
5- Poca tirada para la cantidad de socios que tiene el club 
 
6- Muchos socios jóvenes y que no tienen intenciones de leer.  
 
7- Poca difusión y promoción de la revista. 
 
8- Grandes costos de producción (impresión) 
 
 
 
                                           
 
 
 
 
 
 
EBILIDADES 
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1- La competencia (aunque no es directa) es muy fuerte (sobre todo Tiempo 
Deportivo).  
2- El mercado es poco activo. No se innova mucho y queda un poco relegado con las 
nuevas tecnologías 2.0. 
3- El crecimiento deportivo e institucional de otros clubes perjudica la llegada de 
nuevos deportistas al club. 
4- Aumento de los costos de producción e impresión con la inflación. 
                                                                          
 
MENAZAS 
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 FORTALEZAS DEBILIDADES 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
OPORTUNIDADES 
 
F101: Apoyar a la revista en papel 
con un formato digital que llegue a 
todas las familias ya que al no tener 
competencia se tiene la posibilidad 
de llegar a todos los socios.   
 
 
F2O2: Cuando los deportes 
federados compitan fuera de la 
ciudad, llevar la revista y repartirla 
aprovechando que es libre y gratuita 
para que se haga conocida.   
 
F3O3: Aprovechar la reputación del 
club y hacer campañas de publicidad 
en distintos medios con el apoyo de 
testimonios de los propios socios y a 
su vez, entregándole un obsequio a 
cada nuevo socio como forma de 
identificación con el club (un pin por 
ejemplo) 
 
F4O4: Utilizar un espacio de la 
revista dedicada al gimnasio con 
notas sobre salud, estética y 
nutrición para que el público del 
gimnasio pueda leerla mientras 
camina en la cinta o utiliza la 
bicicleta fija.    
 
 
D1O1: Se cubrirá la poca tirada de la 
revista impresa con la creación de la 
revista digital y la fan page de 
facebook aprovechando que es la única 
revista que tiene el club.  
 
 
D2O2: Para los torneos, llevar 
ejemplares para darle a los jóvenes 
que participan. La revista contará con 
muchas imágenes y con la posibilidad 
de interactuar virtualmente para 
atraer a los jóvenes.   
 
D3O3: Incentivar a que los socios 
actuales traigan nuevos socios. De 
esta forma, si ambos son amigos de la 
fan page de Facebook de la revista, 
tendrán una clase de cualquier 
deporte en forma gratuita.  
 
D4O4: Para hacerle frente a los costos 
de producción, se hará un convenio 
con el club para que, de cada nuevo 
socio, un porcentaje (a establecer en el 
momento del acuerdo) sea utilizado 
para la revista.  
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AMENAZAS 
 
F1A1: Incluir dentro de la revista, 
deportes en general a nivel local para 
poder competir afuera del club 
también.  
 
 
 
F2A2: Aprovechar que la revista es 
libre y gratuita para difundirla por 
todos lados donde se pueda y 
fomentar así su consumo.  (por 
ejemplo a la salida de colegios) 
 
 
F3A3: Repartir la revista en la 
puerta del jardín del club a los 
padres para lograr una mayor 
difusión de las actividades del club y 
así poder captar potenciales nuevos 
deportistas dentro del club. 
 
F4A4:Conseguir nuevos auspiciantes 
que puedan amortizar los costos de 
la inflación teniendo en cuenta que 
éstos no serán tan altos debido al 
pequeño formato de la revista.  
 
 
 
 
 
D1A1: aprovechar el formato digital 
que tendrá un apartado con 
información del deporte marplatense 
en general, para llegar a más 
personas, incluso no socios que sean 
consumidores de la competencia.   
 
D2A2: Incentivar el mercado en 
general con una revista atractiva, con 
muchas imágenes, color, participación 
de la gente y sobre todo con una parte 
de entretenimientos y comunidad 
social para los jóvenes (con posteos 
y/o fotos de ellos en facebook) luego de 
haberse hecho seguidores de la fan 
page de la revista.  
 
D3A3: Difundir la revista por las redes 
sociales, aprovechar el público fiel 
para difundirla entre sus “amigos” de 
facebook y lograr que se haga conocida 
en otros ámbitos como el jardín del 
club para captar futuros deportistas.  
 
D4A3: Buscar siempre nuevos 
auspiciantes para cubrir los costos 
actuales y futuros de la revista. A su 
vez, permitir el ingreso de dinero a 
través de una rifa en la que se sortee, 
tanto a mitad de año como a fin del 
mismo, un premio donado por el club.   
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CONCLUSIONES FODA 
Tanto las fortalezas como las oportunidades tienen más relevancia y valor a la hora del análisis de datos que 
las amenazas y debilidades. Si se comparan los datos, claramente la revista puede subsistir en el mercado 
debido a la fuerza que obtienen sus fortalezas y las oportunidades que se presentan dentro del club. 
Las debilidades son importantes pero no alcanzan a contrarrestar las ventajas que tendrá la revista con sus 
fortalezas y oportunidades. 
Las amenazas no llegan a ser fuertes como para “tirar atrás el producto” por lo tanto, si bien SIEMPRE hay 
que tenerlas en cuenta, no influyen en el normal desarrollo y circulación de la revista ya que el mercado en el 
que se inserta tal producto no tiene una competencia totalmente eficaz.  
Al ser libre y gratuita, deja de lado competencias desleales o amenazas con respecto a los precios o formatos. 
Será una revista que tendrá un muy buen diseño para lo que el mercado ofrece a nivel “libre y gratuito”. 
En cuanto a los auspiciantes, las debilidades de la revista son consideradas más importantes que cualquier 
otra variable ya que no lograr llegar a la mayoría o totalidad de los socios genera que su público no sea el 
esperado. De todas formas, con la creación del blog se intentará tener mayor alcance y ellos también tendrán 
protagonismo porque algunos estarán presentes en el blog con sus banners.  
Las amenazas no influyen ya que al ser negocios que se encuentran dentro o en los alrededores del club, 
tienen más protagonismo que cualquier otra empresa “de afuera” 
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Fuerzas  
competitivas  
de Porter 
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COMPETENCIA DIRECTA 
Revista Pasión Milrayitas 
 
              COMPETENCIA       
                    INDIRECTA 
Revista   Tiempo Deportivo 
Páginas:  Marca deportiva 
                Goles de Medianoche 
           FUERZA DOMINIO  
            DEL PROVEEDOR 
Al ser única la revista se 
intentará hacer fuerte la 
comunicación entre socios y el 
club. 
                 FUERZA DEL 
                CONSUMIDOR 
Intención de conocer qué hace 
el club, quienes lo representan, 
las futuras promesas.  
          COMPENTENCIA 
              PROBABLE 
El crecimiento contÍnuo de 
clubes como Quilmes y Aldosivi 
incentivará para la creación de 
revistas propias.  
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Barreras de entrada: Es accesible para la persona que tenga interés. No hay un gran mercado de revistas de 
clubes deportivos. No se debe invertir demasiado ya que contando con el apoyo de las publicidades se cubren 
los gastos de impresión y producción. No se necesita más que una computadora para redactar y tiempo para 
realizar las entrevistas y recolectar información. Las barreras existirán a medida que los clubes crezcan tanto 
deportivamente como con los socios (como Quilmes y Aldosivi) y ahí deberán crear nuevas formas de 
comunicación con sus socios (no tan personalizada como hasta ahora) y una forma muy económica y efectiva 
es la creación de la revista del club.  
Para los auspiciantes no existe ya que estando “dentro” del club tiene prioridad y ninguna “traba” para 
colaborar con el club y con el socio.  
Competencia directa: Hay sólo una revista que se publica cada 15 días. Se llama Pasión Milrayitas y se 
entrega cada vez que Peñarol (básquet) juega de local. La reciben las primeras mil personas que ingresen al 
estadio. La mayoría son socias del club por lo que tiene un muy buen alcance y difusión. 
Es el mismo formato, en papel, y tiene información detallada del equipo, entrevistas y un crucigrama con 
datos del club, equipo, jugadores, etc. 
Entre los propios auspiciantes no existe la competencia directa ya que cada uno es de un rubro distinto.  
Competencia probable / indirecta actual: Hay mucha competencia indirecta. Varias páginas de Internet 
destinadas al deporte local son de este tipo como: Goles de Medianoche, Marca Deportiva, Aldosivi, Club 
Atlético Quilmes y Locos por Alva. 
También está la revista de Marca Deportiva con mucha información del deporte local y esa es una 
competencia de las más importantes pero ocupa el lugar de indirecta porque habla de todos los deportes que 
se practican en Mar del Plata y no de un club específico como Pasión Milrayitas. 
Al mismo tiempo, el crecimiento de los clubes hará que se creen nuevas revistas y nuevas formas de 
comunicación, más avanzadas aún que la revista y sería una futura competencia.  
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Con nuestros sponsors una competencia probable podría ser la instalación de otro local dentro del club que 
cumpla con las características de alguno de los locales ya establecidos.  
Fuerza dominio del proveedor: el proveedor de la información que obtiene la revista son los propios 
empleados del club y los socios/deportistas que allí concurren. Tanto su información como su predisposición 
son fundamentales para la elaboración de la revista. Luego también está la imprenta, el costo más importante 
que tiene la elaboración de la revista. Hay muchas imprentas pero Láser Uno es la elegida para la impresión 
de la revista. La revista, al ser la única, tendrá la responsabilidad de intentar reforzar la comunicación entre 
los socios y el club y al mismo tiempo crear una nueva comunicación entre los no-socios y el club (los padres 
de los chicos que hacen deporte en el club).  
Los auspiciantes tendrán que poner énfasis a la hora de publicar sus anuncios en la revista para poder captar 
nuevos clientes.  
Fuerza domino cliente-distribuidora: los clientes son los socios a los cuales se tiene que conformarlos con la 
información publicada ya que ellos también serán partícipes de la edición mensual. La distribución es en este 
caso el mismo club ya que el atril con las revistas está a disposición de la gente en la entrada del club. La 
fuerza en el cliente estará en la intención de conocer lo que hace el club, las propuestas que brinda, a los 
deportistas que triunfan, etc.  
Como clientes, los auspiciantes deberán darle difusión a la revista desde sus puntos de venta.  
Barrera de salida: es accesible la salida del mercado ya que no hay gente a cargo. Hay tres personas que 
hacen todo y no hay contratos de por medio. Se le avisa a los publicistas con un mes de anticipación y como 
la inversión es más bien profesional y no económica se puede salir del mercado rápidamente. 
Los auspiciantes podrán desinvertir en la revista sin afectar su reputación ya que sus locales no han sido 
utilizados ni afectados.  
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MATRIZ DE 
PERFIL 
COMPETITIVO 
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FCE 
 
 
PESO 
 
Calif. 
 
Pond. 
 
Calif 
 
Pond. 
 
Calif. 
 
Pond. 
 
Calif. 
 
Pond 
 
Diseño 
 
0.3 
 
3 
 
0.9 
 
2 
 
0.6 
 
4 
 
1.2 
 
3 
 
0.9 
 
Cobertura 
 
0.2 
 
1 
 
0.2 
 
3 
 
0.6 
 
4 
 
0.8 
 
4 
 
0.8 
 
Contenido 
 
 
0.2 
 
2 
 
0.4 
 
2 
 
0.4 
 
2 
 
0.4 
 
4 
 
0.8 
 
Calidad 
 
 
0.2 
 
3 
 
0.6 
 
3 
 
0.6 
 
4 
 
0.8 
 
3 
 
0.6 
 
Precio 
 
0.1 
 
4 
 
0.4 
 
4 
 
0.4 
 
2 
 
0.2 
 
4 
 
0.4 
 
 
TOTAL 
 
 
1.0 
 
 
13 
 
 
2.5 
 
 
14 
 
 
2.6 
 
 
16 
 
 
3.4 
 
 
 
15 
 
 
 
3.5 
 
Revista 
Rompecabezas 
Revista 
Pasión 
Milrayitas 
Revista 
Tiempo 
Deportivo 
Página 
Goles de  
Medianoche 
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Una de las características más importantes que debe tener una revista es su diseño, ya que con eso se logra 
el primer impacto en el futuro consumidor de la misma. Debe ser llamativa, ordenada en su información, 
distinta al resto, con letra que se entienda, prolija, con buena información en su tapa para que muestre qué 
tipo de información tendrá en su interior. Luego, debe tener un buen alcance, es decir, una cobertura 
importante paro que el público pueda ser amplio y variado. Es un detalle que se debe tener en cuenta a la 
hora de analizar a quién va a ir dirigida la revista y la repercusión que ésta puede tener.  
El contenido es fundamental ya que se debe cubrir la mayor información posible para dejar satisfecho al 
consumidor. 
La calidad también debe ocupar un lugar importante ya que leer una revista con una buena calidad de 
impresión, en las hojas, genera más placer en el lector.  
Por último, y un rango más abajo en importancia, aparece el precio, ya que si las anteriores características se 
cumplen a la perfección, el precio no influirá, en su totalidad, en la compra de la revista.  
En el caso de la revista “Rompecabezas”, su característica más importante será su Diseño, muy llamativo y 
con mucho orden en su información. Luego tendrá como prioridad el Precio ya que hoy en día, que el 
producto sea libre y gratuito entusiasma mucho más al cliente. En tercer lugar, tendrá al Contenido ya que 
toda la información que sea necesaria transmitir desde el club hacia los socios y no-socios estará allí. Y 
también será importante, en menor medida, la Calidad ya que una revista debe tener la comodidad de ser de 
buena calidad para leerla con más placer. La Cobertura será lo más débil de la misma dado que, por el lapso 
de 2 años, probablemente no se difunda fuera del club (salvo en eventos donde éste participe) porque sería 
muy costoso su distribución y se debería aumentar la tirada, que por el momento no está previsto.  
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COMPORTAMIENTO 
DEL CONSUMIDOR 
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PERFIL DE CONSUMIDORES 
 
 Sexo: femenino y masculino  
Edad: personas entre 10 y 65 años. Serán los destinatarios de la revista y a la vez los 
consumidores. 
Nivel educativo: de nivel primario como mínimo. Lo importante es que sepa leer.  
Nivel socioeconómico: nivel medio ya que se debe pagar la cuota del club tanto para los 
socios o para los padres que no son socios. La cuota del club no es accesible para todo el 
mundo.  
Características demográficas: habitantes de Mar del Plata y sus alrededores. 
Hobbies: fundamentalmente que entre sus actividades de afición se encuentre el deporte.  
 
En cuanto a los auspiciantes, si bien se buscó que tengan un punto de relación con el club, 
el perfil que se logra obtener de sponsor es que estén identificados con el lugar, que tengan 
años de experiencia como empresa, que los comercios sean visibles y que se adapten a la 
condición de la revista, si bien no regalando productos, pero si dando beneficios sin costo 
alguno.  
 
Revista Club Atlético Kimberley 
Fuente, Ma. Guadalupe Página 69 
 
Proceso de compra 
 
1. Detectar la necesidad: luego de preguntar a los socios y no-socios como reciben la comunicación que 
brinda el club, surge la necesidad de tener un formato más importante y más completo para que tanto 
el club como el socio o no-socio pueda estar informado. 
 
2. Elegir como satisfacerla: Lo más práctico y rápido es una revista en papel que pueda ser cómoda, 
completa y que pueda tenerla a mano la persona para informarse. 
 
3. Alternativas: puede ser tanto una revista como la página de Internet, el programa de radio, la cartelera 
o la folletería. Lo interesante de la revista es que es algo novedoso para el socio o no-socio por lo que 
motivaría a verla.  
 
4. Elección: a partir de evaluar las opciones, elegirá que medio utilizará.  
 
5. Evaluación: tomará en cuenta la calidad, fidelidad y cantidad de información que posea el medio 
utilizado para hacer la evaluación correspondiente.  
 
En relación a los auspiciantes, se pactan reuniones en las cuales  se establece como prioridad que el 
cliente pueda consumir lo ofrecido en la revista, que no sea un simple banner publicitario sino que se le 
encuentre el sentido a su auspicio y el lector consuma sus servicios / productos.  
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Sujetos de la compra 
 
Iniciador: el mismo socio o no-socio puede ser uno de los iniciadores ya que necesita estar informado 
sobre las actividades del club y quiere ser parte de él.  
 
Decisor: será la misma persona quien decida si quiere leer la revista o no para informarse.  
 
Influyente: incentivado por las autoridades del club que darán promoción de la misma, el sujeto leerá la 
revista.  
 
Comprador: será sólo el socio o no-socio quien consuma la revista incentivado también por otras personas 
que tengan curiosidad por conocer de qué se trata la revista (los hijos que hacen el deporte mientras los 
padres no-socios esperan por ejemplo). 
 
Usuario: será el mismo socio o no-socio.  
 
 
 
 
Revista Club Atlético Kimberley 
Fuente, Ma. Guadalupe Página 71 
 
 
Enfoque desde el cliente 
? Factores que afectan la sensibilidad del cliente ante el precio: 
 
• Efecto del valor único: dentro del club, no hay sustitutos posibles. Es la única revista que puede 
cumplir la función de informar y al mismo tiempo entretener y lograr una sensación de pertenencia del 
socio al club. 
 
• Efecto de conciencia de los sustitutos: no existen sustitutos. 
 
• Efecto de la comparación difícil: será de muy buena calidad, con detalles que no cualquier revista tiene. 
No será de fácil comparación 
 
• Efecto de gasto total: gasto propio contabilizable será solamente el de impresión, ya que el otro tipo de 
gasto abstracto sería el tiempo en producir las notas y la revista en sí. Por lo tanto, el ingreso será mayor 
que el gasto. 
 
• Efecto de la utilidad final: No tiene un producto complementario en corto plazo. 
 
• Efecto del costo compartido: es gratuita por lo que no hay un gasto por parte del consumidor.  
 
• Efecto de la inversión hundida: no existen clientes compradores ya que la revista no se compra porque 
es de distribución libre y gratuita. La inversión no influye en el cliente.  
 
• Efecto del precio-calidad: cuando el producto adquiera “potencialidad”, se buscará que sea más 
exclusivo para que lo puedan obtener aquellas personas que son partícipes de la misma.  
 
• Efecto del inventario: el producto se puede coleccionar. 
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El precio que tiene el espacio en la revista es acorde a los beneficios que puedan obtener de la misma. No es 
un espacio caro pero tampoco de los más económicos ya que, al ser una revista gratuita no hay que olvidarse 
que puede llegar a mucha gente que no tienen el hábito de comprar revistas pero sí intensiones de 
leerlas y si se les entrega gratuitamente no tendrían problemas.  
 
 
Enfoque desde la empresa 
? Factores que condicionan el precio 
 
• Costo: no hay un gran costo para el producto, solamente el de impresión y eso estaría cubierto con lo que 
se le cobra a los auspiciantes. El primer año se emitirán solamente 1000 ediciones por lo que el costo se 
irá acrecentando a medida que se produzca más. 
 
• Marco legal: al no tener un precio y ser de distribución libre y gratuita, no tiene un marco legal que 
restrinja su distribución. En cuanto al precio con los auspiciantes, no está determinado sino que es un 
contrato establecido entre el auspiciante y el director de la revista. 
 
• Mercado: no es un mercado muy amplio ya que sólo abarca el ámbito geográfico dentro del club. Es 
restringido para su distribución. 
 
• Objetivos de la empresa: que la revista sea el medio de comunicación más importante que tenga el club 
para comunicar sus eventos, sus torneos, información en general y que al mismo tiempo sea partícipe el 
socio. 
 
• Elasticidad precio: en este caso, como el cliente es el auspiciante, éste estará dispuesto a pagar más a 
medida que la revista adquiera exposición y el auspiciante obtenga beneficio de la misma (más gente que 
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conozca su marca, utilice sus productos, etc). Es decir, la elasticidad siempre será variable a medida que 
la revista crezca. 
 
• Competencia directa e indirecta: la competencia directa es el folleto que brinda el club a algunos de sus 
socios. La revista ocuparía ese lugar y brindaría además la información que ofrece el folleto y de esta 
forma se fusionarían ambos medios de comunicación.  
 
En cuanto a la competencia indirecta, se estableció que es la revista “Pasión Milrayitas” pero no 
afectaría a la publicación de la revista “Rompecabezas” ya que cada una tiene un público específico y 
difícilmente competirían esos públicos.  
Para los auspiciantes, que la revista sea gratuita es un beneficio ya que tiene alcance a ciertas personas que 
no compran revistas pero sí compran otras ramas de productos.  
 
Como conclusión, para la revista será muy importante el consumidor debido a que al ser libre y gratuita, se 
deberá darle un plus a la misma para que sea atractiva para el cliente.  
Normalmente, una persona como consumidor-cliente compra un producto por decisión propia, por sus ideas, 
pensamientos, su nivel económico o simplemente por su fanatismo o interés por algo.  
En una revista que es nueva, no tiene seguidores y encima es gratuita, se deberán tomar muchas aristas para 
lograr cumplir con el simple objetivo de que el cliente-consumidor decida “tomar” la revista del atril y leerla.  
Es por eso que para la revista ROMPECABEZAS, analizar el consumir-cliente y sus formas de actuar será muy 
importante para llegar a su alcance.  
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MATRICES:   CUATRO “P” 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Revista mensual en papel dedicada a 
transmitir información sobre el Club 
Atlético Kimberley a todos los socios 
y no-socios que ingresan al club. 
PRODUCTO PRECIO 
 
El producto se distribuirá de forma libre y 
gratuita. 
Los costos de impresión se financiarán a 
través de las empresas que publiciten en 
la revista. 
 
Posibles anunciantes: Blue Gym, Open 
PLAZA 
 
El producto será en formato de papel y 
se expondrá en el hall de entrada del 
club. 
PROMOCIÓN 
La promoción de la revista se dará 
dejando algunos ejemplares en las 
empresas que la publicitan y serán los 
mismos empleados del club que la 
recomendarán. 
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PRODUCTO 
? Cualquier bien, servicio, idea, persona, lugar, organización o institución que se ofrezca 
en un mercado para su adquisición, o uso que satisfaga una necesidad.  
En este caso, la revista ROMPECABEZAS es el producto que tenemos que “vender”. Será una revista en 
papel, de 10 hojas, destinada a todos los deportes, curiosidades y eventos que realiza el Club Atlético 
Kimberley.  
 
NIVELES DEL PRODUCTO 
? Beneficio básico o sustancial: es lo que realmente adquiere el cliente. En este caso será leer una 
revista.  
? Producto genérico: versión básica del producto. Revista en papel de 11 hojas.   
? Producto esperado: conjunto de atributos y características que los consumidores buscan 
habitualmente al adquirir un producto. Que la revista tenga información de los deportes del club. 
Que sea de buena calidad y que no tenga errores de ortografía.  
? Producto aumentado: son los agregados al producto. En este caso, una muy buena calidad de la 
revista y a su vez, una sección dedicada a juegos intelectuales para la 
distracción.  
? Producto potencial: consiste en anticipar los deseos y requerimientos de los 
compradores. Se puede dar el caso de que la revista la quieran en formato 
web y que tenga un perfil de Facebook para que los clientes puedan opinar 
sobre las notas y así interactuar.  
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CICLO DE VIDA DEL PRODUCTO 
 
? El ciclo de vida del producto (a veces, CVP, también PCC) es la evolución de las ventas de un artículo 
durante el tiempo que permanece en el mercado. Los productos no generan un volumen máximo de 
ventas inmediatamente después de introducirse en el mercado, ni mantienen su crecimiento 
indefinidamente. El concepto de «ciclo de vida de un producto» es una herramienta de mercadotecnia 
o marketing. 
 
En nuestro caso, el ciclo de vida está pautado para un largo plazo (3 años) para ver su evolución, su 
protagonismo dentro del club y su reputación dentro de los clientes-socios-consumidores.  
Luego de los 3 años de vigencia en el mercado, la revista modificaría su formato para salir al mercado 
externo y competir directamente con otras revistas como Tiempo Deportivo.  
 
ESTRATEGIAS GENERALES 
 
? La estrategia más importante será mantenerse en el mercado captando la 
atención de todas las personas que de entre 14 y 65 años adquieran la 
revista y se interesen por todas las actividades que ofrece el club tanto en la 
institución sede de la calle Independencia como en su Villa de deportes.  
 
A los auspiciantes el producto ofrecido es de los más tradicionales pero a la vez 
de los más rendidores. Es una publicidad constante ya que la persona que contiene la revista la posee 
siempre y puede mirarla cuantas veces quiera por lo tanto siempre puede ver la publicidad. Lo mismo pasa 
con el banner en el blog. La imagen queda guardada en el público y puede ser útil en cualquier momento.  
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El producto en sí será desarrollado de la siguiente manera: 
1 carilla que será la TAPA y será a color. 
1 carilla que será la CONTRATAPA, también a color. con una publicidad de Open Sports (completa) 
1 carilla dedicada a los niños “Promesas del club” 
1 carilla dedicada a las sociales. La sección se llamará “Brindemos por…” y allí se encontrarán los cumpleaños 
de los socios del mes y alguna entrevista de color. 
1 hoja del fútbol competitivo, 1 hoja del básquet competitivo, 1 hoja del patín competitivo, 1 hoja de natación 
competitiva. (total 4 hojas) 
1 carilla de entretenimientos  
1 carilla de gimnasia general, otra de Karate, otra de Kung Fu, otra de Taekwondo y otra de Tenis. Por lo 
tanto, éstas serán 5 carillas. 
1 carilla que se mostrará el título “El Dragón destacado” y se elegirá al deportista del mes de cualquiera de los 
deportes del club. (Se le preguntará a la Comisión Directiva para que elija el deportista). Ésta tendrá 2 fotos de 
la persona en cuestión, la entrevista. Ésta también será a color.   
1 carilla con una publicidad de Blue Gym (completa) que será la última carilla antes de la contratapa de la 
revista y también será a color.  
TODAS ESTAS CONFORMAN LA REVISTA ROMPECABEZAS. 
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PRECIO 
 
? Es principalmente el monto monetario de intercambio asociado a la transacción (aunque 
también se paga con tiempo o esfuerzo). Este a su vez, es el que se plantea por medio de 
una investigación de mercados previa, la cual, definirá el precio que se le asignará al 
entrar al mercado. Por otro lado, se debe saber que el precio va íntimamente ligado a la 
sensación de calidad del producto (así como su exclusividad). 
 
En el caso de la revista ROMPECABEZAS, ésta no está ligada con un monto monetario ya que es de 
distribución libre y gratuita. Igual, esto no quita que el precio sea reconocido por el socio-cliente a la hora de 
valorar el producto.  
Desde el  enfoque socio-cliente es gratuita por lo tanto no tiene que intercambiar nada para la obtención  de 
la misma.  
En cuanto al enfoque desde la “empresa” que realiza la revista. Si bien la empresa 
no cuenta con un gran presupuesto, se opta porque la revista sea libre y gratuita para 
que pueda ser reconocida en un corto período de tiempo y de esa forma lograr una 
mayor reputación. Al ser de libre distribución, la gente tiene más predisposición para 
obtenerla y leerla ya que también, de una forma u otra, los involucra.  
A medida que se vayan cumpliendo los objetivos previstos, se destinará más dinero de 
publicidad para que la revista pueda obtener un rédito al respecto y que siga 
conservando su característica de “libre y gratuita” pero que la empresa obtenga 
ganancias para que sea redituable el proyecto.  
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La política de descuentos estará entre los clientes de la revista (los auspiciantes) y los lectores de la misma 
ya que se genera reciprocidad entre ellos: ellos leen la revista, leen las promociones de las empresas 
auspiciantes y concurren al establecimiento a realizar sus compras.  
Además habrá otro tipo de descuentos que serán los que hará la revista con sus lectores para generar un 
vínculo y una simpatía de estos. Por ejemplo, incentivar a que los socios actuales traigan nuevos socios. 
De esta forma, si ambos son amigos de la fan page de Facebook de la revista, tendrán una clase de cualquier 
deporte en forma gratuita. También será de la idea permitir el ingreso de dinero a través de una rifa en la 
que se sortee, tanto a mitad de año como a fin del mismo, un premio donado por el club.    
 
Por último, la estrategia de precios será en cuanto al “contrato implícito” que 
habrá con los auspiciantes. Si éstos deciden invertir en la revista durante un año (se 
paga por adelantado para poder manejarse con tiempo y recursos a la hora de 
diagramar cada número de la revista) tendrán el 10% de descuento a la hora del 
pago ya que nos facilitan tener dinero seguro a la hora de la producción y 
diagramación de la revista, por lo tanto eso merece una “atención” a nuestro 
auspiciante.  
También se tomará como estrategia de precios aquella a seguir por la revista en 
relación a la Comisión Directiva del club, es decir, por cada nuevo socio, un % irá 
destinado a la revista.  
Para que la revista sea gratuita, es muy importante el apoyo de los auspiciantes por lo tanto el dinero que 
ellos invierten debe ser acorde a lo que pueden obtener de ganancia. Se calcula que en el transcurso de 31 
días que la revista está en poder del público, más de una vez irá en busca de algún producto o también puede 
ser que un mes vaya y otro no pero dentro de las 1000 personas que obtengan la revista en papel y las que 
entren al blog, sin dudas que podrán cubrir los gastos de publicidad invertidos.  
En este caso el más beneficiado puede llegar a ser el buffet ya que la gente normalmente consumo muchas 
más veces en un buffet que en un local de ropa durante un mes.  
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PLAZA O DISTRIBUCIÓN 
? En este caso se define como dónde comercializar el producto o el servicio que se le ofrece. 
Considera el manejo efectivo del canal de distribución, debiendo lograrse que el producto 
llegue al lugar adecuado, en el momento adecuado y en las condiciones adecuadas.  
La revista ROMPECABEZAS solamente se distribuirá en la sede del Club Atlético Kimberley en la calle 
Independencia 3030 de la ciudad de Mar del Plata y en la Villa deportiva que tiene el club. 
Estará disponible para su distribución el 1er. día de cada mes.  
El canal será un atril con un cartel que diga ROMPECABEZAS que se encontrará 
en la entrada del club/ villa deportiva. No estará custodiado por nadie, sino que 
será de pasaje obligado para todas las personas que entren al club. En el momento 
en que se acaben las revistas, el atril se pondrá a un costado con un libro de 
sugerencias para que la gente opine para la próxima edición.  
La Comisión Directiva del club es la que se encargará de poner una cantidad 
determinada por día de revistas para que puedan obtener la revista no sólo las 
personas que van el día 1ero. sino también aquellas que van el dos o tres de cada mes.  
A los auspiciantes no los favorece de forma completa ya que al tener poca distribución en las afueras del club 
sus clientes son bastante acotados. A medida que la revista crezca se irán buscando nuevos mercados y 
afianzando clientes.   
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COMUNICACIÓN – PROMOCIÓN  
? Es comunicar, informar y persuadir al cliente y otros interesados sobre la empresa, sus 
productos, y ofertas.  
La comunicación será el atril que se encontrará en la entrada al club y otro en la Villa de club, que a fin de 
mes, tendrá un poster colgado con el adelanto de la nota de tapa de la revista como 
para provocar interés en los socios o no-socios del club.  
Para la promoción, no se estima un presupuesto ya que no se utilizarán otros canales 
que no sea el atril. Para ello, los 2 atriles costarán entonces alrededor de $900.-  
Mantenimiento tendrá muy poco, solamente una vez por mes cuando se deje las 
revistas y se ponga el atril bien pegado a la entrada del club y no a un costado como 
estará habitualmente cuando ya no queden ediciones de la revista por repartir.  
Los objetivos serán que el atril cumpla el rol de promoción y comunicación de la 
revista, por lo menos en un lapso no menor a un año que será el momento donde la revista logrará su primer 
crecimiento.  
También será acotada la promoción que tendrá la revista por lo tanto los auspiciantes se verán un poco 
afectados en esta situación aunque al tener locales propios y dentro o cercanos al club, podrán ellos mismos 
promocionar la revista. 
Aquellas empresas que tendrán sus plotters en los atriles tendrán una leve ventaja por sobre el resto.  
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PRESUPUESTOS Y CASH FLOW 
Para la realización de la revista se va a necesitar contar con un presupuesto de una imprenta. En este caso se 
eligió a la imprenta LASER UNO ubicada en la calle Mitre 1930 de la ciudad de Mar del Plata que realizará 
SOLAMENTE la impresión de la tapa y la contratapa. El resto de la revista será en blanco y negro por una 
cuestión exclusivamente de costos.  
Los costos de la impresión de la revista son los siguientes: 
1 hoja A3: $3,50.- 
Dentro de la hoja A3 entran 4 carillas de la revista, es decir, que saldrán la tapa y la contratapa en doble faz. 
Habiendo acordado con LASER UNO que por imprimir cantidad de hojas, 
el costo será menor, por lo tanto imprimir 2 mil hojas a color nos quedará 
a un precio de $3 por cada hoja A3.    
La impresión de 1 hoja a color será entonces de $3 y luego, el resto de las 
hojas, es decir, 10 carillas OFICIO (entran 2 carillas de la revista) serán 
en blanco y negro y costará cada fotocopia $0,20.- (por cantidad) 
Serán 10 carillas OFICIO en blanco y negro que dan un total de $1,80 
cada revista. 
Valor de la revista: $6 + $2= $8.- 
El costo de impresión de 1000 revistas será $ 8.000.-  
Se obtendrán, en los comienzos de la revista, 8 auspiciantes que estarán divididos en categorías. Estos son el 
buffet del club, la farmacia que se encuentra en la esquina del Club (Farmacia Ombroni), los dos locales que 
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tienen concesión dentro del club: Open Sports y Gimnasio Blue Gym, el Restaurant Sur, Seguros Mercantil 
Andina, Heladería Italia y Química Industrial.  
Open Sports pagará $1.500.- corresponde a la CATEGORÍA A y aparecerá en la contratapa (lugar más 
caro que el resto) y en otra sección de la revista en un formato más pequeño.  
Blue Gym pagará $1.400.- corresponde a CATEGORÍA A y aparecerá en 2 páginas de la revista cada uno. 
Una será en la última carilla antes de la contratapa y otra en otra carilla de la revista más chica (Blue 
Gym). Además participará con un plotter en los atriles y con un banner en el blog.  
Química Industrial también corresponde a CATEGORÍA A ($1-.400) pero su publicidad será distinta. 
Tendrá 2 espacios dentro de la revista y ocupará el 60% de la cobertura de los atriles con le plotter de 
su local. Además también tendrá un banner en el blog.  
En cambio, el buffet, la farmacia Ombroni, el Restaurant Sur, Mercantil Andina y la heladería Italia se 
encuentran en la categoría B por lo tanto aportarán cada uno $850.- para aparecer en 2 páginas de la 
revista y con un banner en el blog.  
Los $550.- de resto, serán la primera vez utilizados (junto con dinero invertido por la empresa) para 
comprar los plotters y los atriles y luego serán pura y exclusiva ganancia de la revista.  
En la página de la revista donde cada auspiciante haga su publicidad, se podrá poner lo que quieran 
(promociones, beneficios, información de productos) siempre en un tamaño que, como máximo puede tener de 
altura 3cm y de largo todo el ancho de la carilla. 
Hay que tener en cuenta que correrá por cuenta de los auspiciantes enviarnos al mail de la revista su logo y 
su publicidad o promo “armada” para su publicación en formato web (GIF), distinto será el caso de la 
publicidad en la revista de papel donde ellos nos dirán que poner y solamente nos darán su logo en formato de 
computadora (JPG).  
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La ventaja de tener publicidad en todos los espacios que la revista le brinda les servirá a los 
auspiciantes como prueba de confianza para seguir invirtiendo con nosotros y proponer nuevas ideas. 
Será positivo si se logra que la gente identifique al club con su revista y sus beneficios. 
Si bien la revista no tiene como objetivo tener un precio para el mercado, la idea de asociarse a las empresas 
que auspician es la de fomentar la unión dentro del club, el compromiso y sobre todo fidelidad con el club y 
sus alrededores. Es decir, lograr que el socio /consumidor compre todo lo que necesita en los locales que 
auspician en la revista. Será una forma de serle fiel al club y aprovechar los descuentos que éstos pueden 
ofrecer en la revista.  
Sin duda que esa “fidelidad” será muy bien aprovechada por la revista porque a medida que la gente consuma 
esas publicidades, nosotros cotizaremos aún más nuestros espacios para auspiciar.  
Nuestra idea como revista será siempre darle prioridad a nuestros auspiciantes para lograr la mayor fidelidad 
posible con los clientes ya que cuanta mayor fidelidad existe, más fructífera será nuestra revista y más poder 
tendrá dentro del club.  
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MEDICIÓN DE RESULTADOS 
Los resultados serán medidos con ayuda de la Comisión Directiva del club y los auspiciantes.  
Por el lado de la Comisión, ellos contabilizarán la cantidad de revistas que la gente se lleva por 
día dejando en el atril una cierta cantidad de ejemplares durante todo el día. De esta forma 
sabremos si la gente tiene interés o no sobre la misma. 
Por el lado de los auspiciantes, ellos utilizarán el espacio de la revista para publicar 
promociones o vales de descuentos. De esta forma, de acuerdo a la cantidad de gente que 
accede a estos descuentos será el grado y nivel de 
socios y no-socios que lean y sean partícipes de la 
revista.  
No solamente se tomarán en cuenta los resultados 
cuantitativos, sino también aquellos que están 
relacionados con nuestros objetivos a nivel contenido.  
Una vez cumplido el año de publicación de la revista, 
se realizará una encuesta para corroborar que toda la 
información que proponga el club, esté debidamente notificada en la revista.  
También se hará una votación entre los practicantes de cada deporte para ver a quienes eligen 
como “revelación” del año para constatar que los ganadores aparezcan en la tapa de la revista 
como protagonistas.  
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Por último se buscará que las acciones que realiza el club a través de la revista tengan su 
éxito y sean fructíferos en cuanto a la información con los socios y no-socios. Por ejemplo, si el 
club decide poner en marcha el beneficio de 2x1 para la colonia de vacaciones de verano (de 2 
hijos paga uno), que esa información se encuentre en la revista y que aumenten la cantidad de 
niños que asisten a la colonia en el verano venidero.  
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CONCLUSIONES 
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La situación que atraviesa hoy en día el deporte en nuestra ciudad, no demuestra la 
intensidad con la que se vive y se elaboran proyectos como la revista ROMPECABEZAS. 
Mar del Plata no posee una rica historia a nivel deportivo pero si posee grandes deportistas 
que han hecho historia a través de esfuerzo y dedicación. 
Todo arranca en el club. En el famoso club donde desde pequeños se hacen amigos, donde 
conviven día a día niños y adultos buscando una distracción que los saque por un rato de la 
cotidianeidad.  
El club Kimberley tiene una rica historia a nivel local. Ha tenido sus años de gloria a través del 
fútbol (el deporte más popular) y lo han sabido aprovechar.  
Hoy en día, el club está creciendo nuevamente y es momento de lograr una acción que permita 
que cada uno que forma parte del club, se sienta aún más identificado con el mismo. 
La estrategia es conocida. Hay que hacerle llegar a los socios y no-socios TODO lo que 
realiza el club a nivel dirigencial, deportivo y social,  y así se logrará que muchos se 
sientan identificados con los colores y la ideología del club. Este famoso lugar llamado 
“club de barrio”. 
No es una tarea fácil. Todo cambio tiene sus tiempos. Cada momento debe ser aceptado como 
tal y no desperdiciarlo. 
Hoy es el momento de la comunicación. Todo gira en torno a ella. Nada más simple y difícil a 
la vez que “COMUNICAR”. 
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La idea y creación de la revista implica un cúmulo de prioridades para el club que se irán 
desarrollando a medida que la idea sea aceptada. 
Todos tienen que colaborar… Desde la Comisión Directiva, los padres y los propios deportistas 
(federados o no) para que la revista sea un éxito, sea una forma de identificarse.  
Vivir el día a día del club, hacer entrevistas, hacer sentir importantes a niños que recién 
comienzan con el deporte o a aquellos que ya tienen sus años en el club y les gusta ser 
reconocidos. Todos deben estar predispuestos a participar de esta idea.  
Considero importante que su predisposición está acompañada también de las ganas de crecer, 
de aprender, de ser reconocidos.  
La revista, en principios, apunta a ellos mismos. A la misma gente que visita el club, que se 
interesa por conocer más y más sobre la gente que los representa. Sí, los representa directa o 
indirectamente.  
Cada deporte se verá reflejado en una porción de la revista. Cada detalle, cada momento 
vivido, cada amistad lograda, todo eso se plasmará en las hojas de la revista porque de eso se 
trata: de ser protagonistas. 
A la hora de pensar el nombre simplemente no dude, fui a lo básico, a aquello que responde a 
la pregunta ¿por qué ese nombre?. Y sí, es un ROMPECABEZAS de los deportes que tiene el 
club. Es juntar un poquito de cada uno para que TODOS se sientan identificados.  
En el mundo del deporte, paralelamente a lo que transcurre en un terreno de juego, hay “otro 
partido” que es el que se vive con la comunicación. Dentro de este ámbito se mueven muchos 
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detalles que uno, por sí solos, no logra captar: para que cada padre aliente por un chico que 
no es su hijo debe existir comunicación, para que cada chico aliente por un compañero de otro 
deporte debe existir comunicación y para que TODOS juntos hinchen por el club de barrio, 
debe existir COMUNICACIÓN.  
La idea está en crear un Plan de Desarrollo realizable para esta institución que, más alla de 
ser de barrio, tiene características y capacidad para ser de TODOS. 
Confeccionar un análisis de mercado y llevar todo por el camino del Marketing Deportivo 
considero que está dentro de los planes. Hoy en día el mercado “vende”, la comunicación es el 
instrumento más importante y el marketing deportivo es una ayuda que no muchos saben 
utilizar.  
Ver el deporte como un “mercado”, analizar sus connotaciones, buscar el “agujero” para la 
venta, es parte del Marketing Deportivo y es parte, sin dudas, de este proyecto.  
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PROPUESTAS 
Líneas de acción desde el club con la revista 
• La necesidad de contar con un departamento de comunicación que se encuentre 
constantemente disponible para mediar entre el club y todos los medios masivos de 
comunicación. 
• Diagramar una planificación de las acciones y herramientas comunicativas que se van a 
utilizar para comunicarse con los socios. Tanto para potenciar las herramientas con que 
se cuentan así como también para generar nuevas. 
• Utilizar la revista como medio de comunicación oficial para comunicar cualquier cambio 
dentro de la institución. 
• Realizar sorteos en conjunto con la revista para que, tanto a mitad como a fin de año, 
todos los lectores de la revista tengan la posibilidad de llevarse un obsequio del club o un 
Boucher para canjearlo por clases gratis por ejemplo. 
• Por cada socio que ingrese a partir de la primer publicación de la revista, un % deberá 
ser destinado a la revista para de esta forma ayudar a su crecimiento ya que si la revista 
crece, también crecerá el club.  
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Líneas de acción desde la revista hacia el socio 
• Lograr que la revista sea leída, de una forma u otra, por la mayoría de los socios de club. 
• Atraer nuevos socios con abundante información sobre las actividades que se realizan en 
el club, con imágenes de eventos que realice el club y provoquen interés.  
• Lograr que el socio, con la revista, sea el verdadero difamador de todo lo que se realiza en 
el club. Que se informe con la revista y que pueda transmitirlo hacia los suyos con el fin 
de atraer más público. 
• Incorporar, cada mes, una nueva sección a la revista que trate sobre noticias en general, 
sobre todo aquellas relacionadas con la nutrición, masajes, yoga, etc, ya que nuestros 
lectores (como destacamos anteriormente) pueden ser mujeres y por lo tanto sería una 
forma de que les siga interesando la revista. 
• Interactuar en las redes sociales de Twitter y Facebook (con la fan page) será la 
propuesta que se desarrollará en muy corto plazo ya que se considera fundamental que 
los jóvenes puedan ver la revista desde la web, comentar las fotos que la revista 
publicará todos los fines de semana con las competencias de la fecha, “etiquetar” amigos, 
etc. 
• Para diferenciarnos del resto de los clubes, también se propone crear stickers de cada 
integrante de los deportes competitivos del club y de esta forma armar un álbum que 
cada padre pueda comprar y llevarse de recuerdo.  
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Líneas de acción desde la revista hacia el exterior 
• Destinar una parte de la tirada de la revista para repartirla, luego de 6 meses de su 
creación, en la puerta de los colegios con el objetivo de captar nuevos futuros 
deportistas.  
• Participar como sponsor en eventos sociales y/o a beneficio en la ciudad. 
• Organizar jornadas recreativas destinadas a cada deporte en la que se invite a los 
distintos clubes de la ciudad a que participen con sus deportistas (por ejemplo el 
día “del basquetbolista”).  
TODAS LAS PROPUESTAS DESTINADAS HACIA EL EXTERIOR DEL 
CLUB, SERÁN A LARGO PLAZO, POR LO MENOS, LUEGO DEL AÑO 
DE CREACIÓN DE LA REVISTA. 
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ANEXO 
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